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DAIMLER A.G.: Grupo empresarial alemán, productor de vehículos automotores, 
dueño de las marcas Mercedes Benz, Freightliner, Fuso, Detroit, Bharat Benz, 
Smart y Maybach. Tiene filial en Colombia, denominada Daimler Colombia S.A., 
ubicada en la ciudad de Bogotá1. 
 
DRIVER TRAINING; Programa de entrenamiento a operadores de vehículos 
comerciales de las marcas Mercedes Benz, Freightliner y Fuso, es comercializado 
por Daimler Colombia S.A.2  
 
RETAIL: En el contexto automotriz, significa la operación de comercializar los 
productos y servicios entre una empresa y el cliente final (usuario) de los vehículos. 
Normalmente quien hace esta operación es el concesionario autorizado en sus 
instalaciones propias y bajo supervisión de casa matriz 3. 
 
VEHÍCULO COMERCIAL: Es aquél automotor que tiene como finalidad generar 
utilidades a su propietario. Tiene diferentes aplicaciones y enfoques de negocio, 
destacándose el transporte de personas (buses y vans) o de carga (camión, 
tractocamión y pequeñas vans)4. 
 
VAN: Vehículo de tamaño pequeño que tiene como finalidad transportar mayor 
cantidad de personas que un automóvil o mayor cantidad de carga que la puede ser 
movilizada en otros vehículos; en el mercado colombiano es conocida como 
furgoneta, dado el diseño de su carrocería y las aplicaciones de trabajo que tiene5. 
 
                                            
1 Información elaborada por el autor basado en el conocimiento propio de la compañía y de las 
distintas áreas de la misma. 
2 Información elaborada por el autor basado en el conocimiento propio de la compañía y de las 
distintas áreas de la misma. 
3 PÉREZ, Julian. Definición de Retail. Recuperado de https://definicion.de/retail/ el día 
16/11/18.  
4 Información elaborada por el autor basado en el conocimiento propio de la compañía y de las 
distintas áreas de la misma. 
5 FURGONETA. Recuperado de https://es.wikipedia.org/wiki/Furgoneta el día 16/11/18.  
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WHOLESALE: En el contexto del sector automotriz, se entiende por este término a 
la distribución mayorista de los vehículos, es decir, se encarga de importar, 
nacionalizar ante los entes gubernamentales, distribuir y comercializar los vehículos 
a otras empresas encargadas de hacer el retail de los mismos6. 
 
NOx: Se refiere a uno de los gases que es producido por el proceso de combustión 
del Diesel usado en los vehículos comerciales, que es altamente nocivo para la 
atmósfera ya que contribuye a incrementar el efecto invernadero7.  
 
FLETE: Tarifa de servicio de transporte que implica un cálculo que combina las 













                                            
6 HarperCollins Publishers. DEFINICIÖN DE WHOLESALE. Recuperado de 
https://www.collinsdictionary.com/es/diccionario/ingles/wholesale el día 16/11/18. 
7 Oxidos de Nitrogeno. Recuperado de https://www.greenfacts.org/es/glosario/mno/oxidos-
nitrogeno-nox-oxido-nitrico-no-dioxido-nitrogeno-no2.htm  el día 10/11/18.  
8 Silvera Escudero, Rodolfo Enrique. Servicio Nacional de Aprendizaje SENA. COSTOS LOGÍSTICOS 
DEL TRANSPORTE TERRESTRE DE CARGA EN COLOMBIA;  Recuperado de 
https://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/4125/7/costos_logist_tmp_ri.pdf, noviembre 






Daimler Colombia S.A, identificada con NIT. 830044266-2 y ubicada en la ciudad de 
Bogotá, es una empresa filial de Daimler A.G., compañía alemana pionera en la 
industria automotriz que produce automóviles de las marcas Mercedes Benz, Smart, 
Mercedes AMG y Mercedes Maybach, camiones de las marcas Mercedes Benz, 
Freightliner, FUSO y Bharat Benz, buses y Vans de la marca Mercedes Benz; tiene 
sede en Colombia desde 1998 cuando compró la representación de la marca en el 
país a la compañía colombiana denominada en ese entonces como Automercantil 
S.A., propiedad del Sr. Alfredo Pombo quien era el Presidente de la misma.  
 
Dentro de los productos que comercializa Daimler Colombia S.A. en el país se 
encuentra, como un producto complementario a la venta de los vehículos 
comerciales de las marcas Mercedes Benz, Freightliner y FUSO, el programa Driver 
Training. Este se enfoca en brindar a los nuevos clientes de los camiones, buses y 
vans una formación teorico – práctica para que puedan obtener la mayor 
rentabilidad de sus vehículos, preservando por el máximo tiempo posible la vida útil 
de los mismos y cumpliendo con las normatividades ambientales que las 
autoridades de tránsito en Colombia vigilan. 
 
El programa de formación Driver Training consta de tres grandes módulos de 
formación a través de los cuales el operador que toma el entrenamiento recibe todas 
las herramientas necesarias para cumplir eficientemente con su trabajo y, 
dependiendo de los módulos que curse con Daimler Colombia S.A., puede llegar a 





En el sector automotriz existen diversas marcas de vehículos comerciales que 
ofrecen productos (buses, camiones y/o vans) similares a los ofrecidos por Daimler 
Colombia S.A.; al revisar los servicios adicionales a la venta de los vehículos, tales 
como el programa de formación Driver Training, se encontró que sólo la compañía 
Volvo Trucks Colombia S.A. un programa de formación enfocado a los operadores 
de los camiones que distribuye, por lo cual se puede considerar como el único 
competidor en este segmento del sector. 
 
Al revisar la situación actual del programa Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
en términos de rentabilidad, se descubrió que no se perciben ingresos significativos 
para el área de entrenamiento debido a diversos factores, entre los cuales se 
destaca el hecho de que los clientes potenciales del programa no conocen ni su 
estructura temática ni el alcance del mismo dado que hasta el momento sólo se han 
socializado con el personal de ventas tanto de Daimler Colombia S.A. como de los 
concesionarios autorizados en el territorio nacional, pero a los consumidores finales 
(operadores de vehículos comerciales) no se les ha transmitido la información 
pertinente.  
 
Por tal motivo, para el inicio de este trabajo se fijó el objetivo general de desarrollar 
un plan de mercadeo que logre incentivar la demanda del programa de 
entrenamiento Driver Training de Daimler Colombia S.A. entre todos los clientes 
potenciales con el fin de aprovechar la capacidad instalada y lograr resultados 
efectivos en la gestión de Driver Training; con este fin, se adelantó un análisis de 
los factores macroeconómicos externos, analizar la competitividad de la compañía, 
estudiar el comportamiento del consumidor de este tipo de productos, llevar a cabo 
un análisis interno de algunos factores clave de la compañía, luego plantear las 
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estrategias básicas de mercadeo fijando unas actividades a realizar, 
presupuestarlas y por último establecer los controles necesarios para su ejecución, 
antes de ser presentado el plan de mercadeo para el programa Driver Training a las 
personas responsables de él en Daimler Colombia S.A. 
 
Durante el proceso de análisis de la compañía se identificaron algunos factores que 
hacían compleja la ejecución del programa Driver Training, dentro de los cuales el 
más importante es que la capacidad instalada (instructores) está siendo subutlizada 
dado que ellos se ocupan únicamente en el módulo básico del programa, el cual no 
genera un ingreso económico para el área de entrenamiento por estar incluido en el 
costo que el cliente paga por el vehículo adquirido y no se han vendido a clientes 
los otros dos módulos del programa, que en última instancia son los que hacen que 
se perciban ingresos para la compañía. 
Como acciones de mejora propuestas se plantearon dos acciones: la incorporación 
de la información del programa Driver Training en la plataforma web de la compañía 
Daimler Colombia S.A. para que desde allí los clientes accedan a la información 
completa y adicionalmente que el tiempo destinado por los instructores de Driver 
Training para impartir la capacitación a los operadores pase de ser de 8 horas a 5, 
con lo cual se reducirían los tiempos ociosos como viajes desde el día previo al 









Cada vez que un cliente adquiere un vehículo comercial, sea de la marca que sea, 
lo hace pensando en un objetivo previamente definido: generar ingresos para su 
negocio y/o satisfacer una necesidad de transporte; por tal motivo es tan necesario 
que la persona que lo operará esté plenamente preparada para hacerlo.  
 
Por tal motivo se hace relevante ofrecer a los consumidores de vehículos 
comerciales una formación previa al inicio de la operación, buscando en primera 
instancia que se familiaricen con la unidad y aprendan los aspectos básicos del 
funcionamiento en términos de rangos de temperatura, revoluciones óptimas del 
motor, presión de lubricantes y algunos otros puntos clave para una adecuada 
operación. 
 
Daimler Colombia S.A. reconoció esta necesidad de sus clientes hace cerca de siete 
años y por ello diseñó un programa de formación teórico – práctica que denomina 
Driver Training, el cual ofrece a los nuevos propietarios y operadores de vehículos 
comerciales (buses, vans y camiones) de las marcas Mercedes Benz, Freightliner y 
FUSO la posibilidad de participar en entrenamientos dedicados a darles 
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recomendaciones que les servirán para preservar la vida útil de sus vehículos y 
optimizar la rentabilidad de su negocio.  
 
Dado que estos entrenamientos requieren de recursos económicos y logísticos de 
parte de la compañía, se hace necesario que se genere algún tipo de rentabilidad 
por la ejecución de los cursos, motivo por el cual el presente trabajo busca diseñar 
un plan de mercadeo que sea favorable para Daimler Colombia S.A. en términos de 
dar a conocer el programa en el sector del transporte terrestre, tanto de pasajeros 
como de carga, para que sea comercializado efectivamente tanto por la compañía 
como por sus distribuidores en el territorio nacional. 
 
La formulación del plan de mercadeo inició con una investigación del mercado de 
entrenamientos similares a los ofrecidos por Daimler Colombia S.A. para sus 
clientes de vehículos comerciales; seguido a esto se realizó una caracterización de 
los diversos módulos del programa Driver Training de Daimler Colombia S.A. para 
reconocer los distintos elementos diferenciadores con respecto a las otras ofertas 
de entrenamiento en operación de vehículos comerciales que en el mercado 
colombiano hay disponibles. 
 
Para el diagnóstico de la situación actual del programa Driver Training se usaron 
algunos métodos de análisis de factores internos y externos, dentro de los cuales 
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podemos resaltar el análisis PESTEL (analiza los factores externos y el impacto que 
ellos tienen sobre la empresa), las cinco fuerzas de Porter (útil para realizar el 
análisis de la competitividad) para finalmente construir una matriz de Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas (DOFA) que permitió formular los objetivos 
y estrategias a desarrollar para lograr formular el plan de mercadeo para el 
programa Driver Training en Daimler Colombia S.A. 














2. LA EMPRESA 
 
 
Daimler A.G. es la compañía pionera en la industria automovilística mundial dado 
que, en el año de 1886, en la ciudad alemana de Stuttgart, el Sr. Karl Benz registró 
el Motorwagen (coche a motor) mediante la patente N° 37435 como el primer 
vehículo de la historia y que puede ser observado en el museo de la compañía, 
ubicado en la misma ciudad, tal vehículo puede ser observado en la ilustración 1.  
 
 
Ilustración 1. Coche a motor patentado Benz (Benz Patent – Motorwagen).  
Fuente: Daimler A.G.- Portal Web, abril 1 de 2019. 
 
Este fue el nacimiento de toda una historia llena de grandes innovaciones que aún 
hoy siguen deslumbrando al mundo; en el mismo año en que Benz patentaba el 
primer coche también en el mismo país el Sr. Gottlieb Daimler patentaba el primer 
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motor de combustión interna de la historia y con ello se convertía en el pionero de 
la historia de las motorizaciones para tierra, agua y aire, dado que sus motores 
buscaban satisfacer las necesidades de movilidad en esos ambientes hasta ahora 
inexplorados para la época. Cada uno de estos genios de la inventiva continuó con 
su desarrollo tecnológico y crearon las compañías Daimler Motorengesellschaft 
(Gottlieb Daimler) y Rheinische Gasmotorenfabrik (Karl Benz)9. 
 
En el año de 1900 muere el Sr. Daimler y su compañía sigue siendo dirigida por sus 
familiares cercanos y apoyados por su socio e ingeniero de diseño de vehículos, 
Wilheim Maybach, desarrollaron varios modelos de automóviles emblemáticos, 
entre ellos el primer “Mercedes” de la historia. Fue un coche desarrollado para el 
mundo de las competencias automovilísticas y que correría en la semana de 
carreras de Niza en 1901. Este auto fue particularmente encargado por el cónsul 
austro – húngaro Emil Jellinek a la compañía de Daimler con ciertas 
especificaciones técnicas y en especial una petición muy particular: este coche, que 
se observa en la ilustración N°2, debía tener en su parrilla frontal el seudónimo de 
su hija primogénita “Mercedes”. A partir de ese momento los vehículos fabricados 
por la compañía del Sr. Daimler serían conocidos por ese nombre10. 
                                            
9 Portal corporativo Daimler A.G. Sección Historia de la compañía, inicios de la compañía (1886 a 
1920). Recuperado de: https://www.daimler.com/company/tradition/. Marzo 23 de 2019  
10 Portal corporativo Daimler A.G. Sección Historia de la compañía, Daimler Benz entre las 





Ilustración 2. Primer “Mercedes” de Daimler, conducido por Emil Jellinek 1901.  
Fuente: Daimler A.G.- Portal Web, abril 1 de 2019. 
 
En el año de 1926 llega la fusión de las empresas de los señores Karl Benz y Gotlieb 
Daimler, dando paso a la fundación de la compañía Daimler Benz A.G, 
estableciendo su domicilio social en Berlín y sus oficinas administrativas en 
Sttutgart. Desde ese momento sus productos serían comercializados baja la marca 
Mercedes Benz, resultado de la fusión de los nombres de los productos mejor 
posicionados de las dos compañías.  
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Actualmente la compañía está constituida por cinco grandes unidades de negocio 
en su estructura principal, las cuales son: 
- Mercedes Benz Cars: Esta unidad de negocio es la responsable por toda la 
fabricación y comercialización del segmento de automóviles, dentro de los 
cuales están las marcas Mercedes Benz, Smart (auto de uso citadino), 
Mercedes AMG (autos de alto desempeño) y Mercedes Maybach (coches de 
un nivel de lujo y confort superior a otros modelos de la compañía). Uno de 
estos vehículos es el observado en la ilustración N° 3, correspondiente a una 
clase S 500 coupé.  
 
 
Ilustración 3. Ejemplo de Mercedes Benz Cars 
Fuente: Daimler A.G. – Portal Web, abril 1 de 2019.  
 
- Daimler Trucks: Unidad de negocio responsable por la fabricación y 
distribución de los camiones de las distintas marcas propiedad de Daimler 
A.G., tales como Mercedes Benz, Freighliner, FUSO, Western Star y Bharat 
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Benz. En la ilustración N° 4 se puede observar el Future Truck, camión con 
el que Daimler A.G. espera mostrar al mundo avances significativos en 
términos de conducción autónoma en este tipo de vehículos antes del año 
2025 para el mercado europeo, esto debido a las fuertes regulaciones que 
impiden este tipo de tecnología en vehículos comerciales. 
  
 
Ilustración 4. Camión del futuro Mercedes Benz 
Fuente: Daimler A.G. – Portal Web, abril 1 de 2019. 
 
- Daimler Buses: Específicamente se dedica a la fabricación de vehículos 
enfocados al transporte de personas en cortas, medias y largas distancias. 
Las marcas que están en esta unidad son Buses Mercedes Benz, Setra y 
Bharat Benz. Uno de los principales modelos que han sido lanzados al 
mercado mundial en pasados meses es el visto en la ilustración N° 5, 
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denominado Citaro, cuya particularidad es poseer un generador de 
combustión interna que alimenta los motores eléctricos que impulsan su eje 




Ilustración 5. Bus Mercedes Benz Citaro híbrido. 
Fuente: Daimler A.G. – Portal web, abril 1 de 2019. 
 
- Mercedes Benz Vans: Vehículos comerciales enfocados a negocios de 
distribución urbana, transporte de pequeños grupos de personas en 
distancias cortas y medianas y también para cumplir labores de vehículos de 
emergencia tales como autos policiales, ambulancias y de rescate como 
unidades de bomberos. La ilustración N° 6 corresponde a los principales 
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modelos de vans que produce Daimler A.G.: Vito, Sprinter y Citan, de 
izquierda a derecha respectivamente. 
  
 
Ilustración 6. Mercedes Benz Vans Vito, Sprinter y Citan. 
Fuente: Daimler A.G. – Portal Web, abril 1 de 2019. 
 
-     Daimler Financial Services: Esta unidad de negocio está dedicada a 
proporcionar a los clientes de Daimler A.G. soluciones financieras a su 
medida, dentro las cuales está ofrecerles pólizas de seguros, financiación en 
la compra de los vehículos y también su mantenimiento preventivo como un 
plan integral que afiance la relación entre el consumidor y la compañía.  
 
Adicionalmente también en esta unidad de negocio es la responsable por la 
administración del Banco Mercedes Benz, entidad financiera que tiene 
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presencia principalmente en Alemania y ofrece servicios similares a cualquier 
otra compañía del sector financiero.  
 
Daimler Colombia S.A. 
 
La empresa Daimler Colombia S.A. tiene presencia en Colombia hace 21 años, 
cuando la representación de la marca Mercedes Benz en el país fue adquirida por 
Daimler A.G. a la empresa Automercantil S.A, la cual, hasta ese momento hacia la 
importación, distribución y comercialización de los automóviles, camiones y algunos 
buses de la marca, así como también atendía la posventa (distribución de repuestos 
y reparación de los vehículos).  
 
Actualmente la empresa tiene centrada la operación del wholesale en varias sedes 
en la ciudad de Bogotá; una ubicada en la localidad de Usaquén (Dirección de la 
empresa), otra en la zona franca de Fontibón (nacionalización, distribución y 
suministro de piezas para los vehículos) y una planta de ensamble integrada con el 
Centro Regional de Entrenamiento; desde este último es donde se realizan algunos 
de los entrenamientos a operadores de los vehículos comerciales vendidos por la 
empresa. En el caso que el cliente sea de una ciudad distinta a Bogotá, se hace 
necesario que el instructor se desplace hasta la ciudad donde está el cliente, lo que 
genera que el cliente deba asumir los costos del viaje de esa persona y esto 
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conlleva, en ocasiones, al desistimiento por parte del cliente de querer tomar el 
entrenamiento. 
 
En la estructura de la empresa Daimler A.G. existe un área dedicada 
exclusivamente al entrenamiento de su personal denominada Global Training; esta 
es la encargada de formar y posteriormente certificar a sus colaboradores en los 
siguientes tópicos: 
 
- Habilidades gerenciales y administrativas, denominadas C-Management. 
- Habilidades comerciales, denominadas C-Sales. 
- Habilidades técnicas automotrices, denominadas C-Diagnosis 
- Habilidades en servicio al cliente, denominadas C-Service. 
- Master Drivers, son entrenamientos enfocados en optimizar la eficiencia en 
la operación de los vehículos comerciales fabricados por Daimler A.G.11 
 
Respecto de los competidores de la compañía, se pueden citar algunos de los más 
representativos: 
- Automóviles: Las marcas que se consideran directos competidores son las 
alemanas BMW y AUDI, ambas del segmento Premiun de coches de turismo. 
                                            




Existen otras marcas en el mercado colombiano que pueden ser 
competidores menos cercanos en términos de posicionamiento en la mente 
de los consumidores, pero, dado el costo de las unidades, se pueden 
convertir en fuertes rivales cuando de vender autos se refiere; algunas de 
estas marcas pueden ser Mazda, Ford, Porsche, Volkswagen, Kia, Mitsubishi 
(en el segmento de las SUV´s), Toyota y Jaguar con algunos productos. 
 
- Camiones: Dentro de los principales competidores en el segmento de 
camiones, se puede dividirlos de acuerdo con la capacidad de carga de los 
vehículos; por ejemplo: para los camiones de capacidades de carga entre 2,5 
a 5 toneladas, la marca FUSO (propiedad de Daimler A.G.) compite con las 
marcas Chevrolet, Hino, Volkswagen, JAC, Foton y Nissan. Por cuenta de 
los camiones de mayor capacidad de carga, entre 5 y 35 toneladas o más, la 
competencia más marcada se divide por origen de los camiones, es decir, si 
la procedencia del camión es Europa, los camiones Mercedes Benz compiten 
con Scania, Volvo, Renault, Hino y Chevrolet en algunos modelos; la marca 
Freightliner, de origen norteamericano, compite ocn las marcas Kenworth 
(marca de la compañía Paccar) e International (propiedad de la compañía 
Navistar).     
 
- Vans: Este segmento es particularmente dinámico y en constante 
incorporación de nuevas ideas de negocio y aplicaciones para este tipo de 
vehículos, por lo cual establecer todos los competidores es bastante 
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complejo dada la especialización de algunos vehículos en trabajos 
específicos; por ejemplo, el segmento de las vans de transporte de pasajeros 
es dominado por Mercedes Benz y seguido principalmente por Volkswagen, 
Renault y Citroen, pero en determinadas épocas algunas otras marcas han 
incursionado por pequeños periodos de tiempo pero han incorporado cientos 
de vehículos en ese momento. Tal es el caso de la marca IVECO, la cual tuvo 
una época de auge cuando las demás marcas no tenían el suficiente stock 
para satisfacer la demanda del mercado colombiano.     
 
 
- Buses: Los principales competidores en este segmento del transporte de 
pasajeros son las marcas Scania, Volvo y Chevrolet; existen otras marcas de 
menos representatividad, tales como Yutong (marca de origen chino 
importada a Colombia por la compañía Kenworth de la Montaña) e Hino quien 
ensambla algunos chasis de bus en el país y mantiene un nivel aceptable de 






                                            




3. EL PROBLEMA 
 
Daimler Colombia S.A., registrada con el Nit. 830044266-2, es una compañía filial 
de Daimler A.G. quien es la productora y comercializadora de vehículos de las 
marcas Mercedes Benz (Autos y vehículos comerciales de origen alemán), 
Freightliner (Camiones de origen norteamericano) y FUSO (camiones de origen 
japonés). 
 
En Colombia, la empresa se dedica a las siguientes actividades económicas13:    
- Comercio de vehículos automotores nuevos. 
- Comercio de partes, piezas (autopartes) y accesorios (lujos) para 
vehículos automotores. 
- Mantenimiento y reparación de vehículos automotores. 
- Fabricación de vehículos automotores y sus motores. 
 
Adicionalmente, Daimler Colombia S.A. cuenta con un área transversal al negocio 
de la compañía encargada de brindar entrenamiento tanto al personal de ventas, 
técnico y de servicio al cliente de la red de concesionarios, como también a los 
                                            
13 Registro Único Empresarial y Social Cámaras de Comercio. recuperado de 
http://versionanterior.rues.org.co/RUES_Web/, recuperado el 02/11/18   
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clientes de vehículos comerciales nuevos que necesitan recibir instrucción en 
cuanto a la correcta operación de los mismos.  
 
Para tal efecto tiene destinado un programa de entrenamiento enfocado netamente 
a los operadores de vehículos comerciales denominado “Driver Training”, que busca 
optimizar el uso de los camiones, buses y vans vendidos por la empresa; este 
producto es incluido en el costo de cada vehículo y al propietario se le permite 
inscribir a máximo 2 personas al entrenamiento, buscando que 2 operadores tengan 
acceso a esa información antes de iniciar con el trabajo de vehículo. 
 
Este programa de entrenamiento tiene la siguiente estructura: 
 
- Módulo 1: Familiarización con el producto 
Duración: 8 horas, de las cuales 5 son teóricas y 3 prácticas en el vehículo 
Precio: Si el vehículo es nuevo, no genera costo para el cliente; si alguna 
persona desea adquirirlo para su grupo de operadores tiene un costo 
$750.000 más IVA en un máximo de 15 asistentes y se puede realizar el 
entrenamiento en las instalaciones del cliente, siempre que cumpla con 




- Módulo 2: Basic training  
Duración: 32 horas, 4 jornadas de 8 horas; todo el módulo es teórico debido 
a que se busca que los alumnos conozcan los principios técnicos de 
funcionamiento del tren motriz de los vehículos. Está enfocado a operadores 
sobresalientes que puedan apoyar labores de mantenimiento preventivo de 
los vehículos adquiridos por el cliente. 
Precio: 2´900.000 más IVA; la cantidad máxima de participantes en este 
entrenamiento es de 8 personas. 
 
- Módulo 3: Monitores de operación 
Duración: 64 horas, que incluyen los 2 módulos anteriores y se complementa 
con instrucción en habilidades comunicativas y manejo de público. Al 
terminar este módulo, el alumno recibe un certificado de parte de Daimler 
Colombia S.A. que le permite presentarse a otras empresas de transportes y 
asumir el rol de entrenador de operadores.  
Precio: 6´000.000 más IVA  
 
La antigüedad de este programa de entrenamiento es de 6 años aproximadamente, 
surgió cuando la compañía tuvo unas cifras histórica de ventas de vehículos 
comerciales en el año 2012 y la cantidad de entrenadores no logró atender a la 
totalidad de clientes que adquirieron sus vehículos a través de la red de 
concesionarios de Daimler Colombia S.A.; por este motivo se vio la necesidad de 
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crear una alternativa que satisficiera la demanda de entrenamientos, siendo una 
alternativa contratar 3 personas dedicadas sólo a esta tarea y adicionalmente 
formar, en las empresas grandes flotistas, un grupo de personas embajadoras de 
Daimler Colombia S.A. que puedan replicar la información recibida. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la empresa ha venido notando que la 
comercialización de este producto no tiene la suficiente significancia, dado que los 
únicos clientes que hacen uso del programa de entrenamiento son aquellos que 
adquieren el vehículo nuevo y el costo (del módulo 1) viene incluido al comprar el 
vehículo; los demás módulos (2 y 3) se han vendido apenas a un 3% de los 
compradores nuevos o antiguos de vehículos.  
 
Otro aspecto relevante en la comercialización del programa de Driver Training es 
que, aun cuando el módulo 1 está incluido en el precio del vehículo, no todos los 
clientes toman ese primer módulo y desperdician la oportunidad de hacer que sus 
operadores optimicen el desempeño de ellos y del mismo vehículo gracias a las 
instrucciones que en el entrenamiento reciben.  
Actualmente el área de entrenamiento cuenta con 3 personas instructores 
dedicados completamente al desarrollo de los cursos de Driver Training para 
clientes de vehículos comerciales; el salario de cada una de estas personas está 
alrededor de $2´500.000 mensualmente y es fijo, anualmente deben cumplir con 
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una meta de 720 horas de capacitación, lo que significa que deben hacer 90 días 
de entrenamiento al año, pero se ha evidenciado que la capacidad instalada permite 
desarrollar muchos más días de entrenamiento dado que el contenido de los cursos 
es el mismo de acuerdo con las líneas de producto que Daimler Colombia S.A. 
comercializa actualmente, a saber: 
a) Mercedes Benz (Camiones, buses y vans):  
Atego 1726, Actros 3332, Arocs / New Actros, Sprinter, Vito, OH1836 RS y 
OF917 
b) Freightliner (camiones rígidos y articulados) 
M2 106 6X4, M2 112 6X4, Cascadia Tractocamión, 114 SD 6X4 y New 
Cascadia. 
c) FUSO (camiones rígidos): 
Canter, FI y FA 
 
El sector del parque automotor colombiano atendido por Daimler Colombia S.A. está 
constituido por 2 grandes segmentos de vehículos: automóviles y vehículos 
comerciales, en éstos últimos es que el programa de Driver Training tiene 
relevancia, dado que se encarga de suplir la necesidad de entrenamiento a 
operadores en los segmentos de camiones, buses y Vans de las marcas Mercedes 






4.1  Objetivo general 
 
Formular un plan de mercadeo que logre incentivar la demanda del programa de 
entrenamiento Driver Training de Daimler Colombia S.A. entre todos los clientes 
potenciales con el fin de aprovechar la capacidad instalada y lograr resultados 
efectivos en la gestión de Driver Training. 
 
4.2  Objetivos específicos 
  
a. Analizar los factores externos que influyen en la comercialización del 
programa de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
b. Estudiar la situación del mercado de entrenamiento a operadores de 
vehículos comerciales en Colombia, en especial en las compañías 
competidoras de Daimler Colombia S.A.  
c. Reconocer los factores internos que impactan en la comercialización del 
programa de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
d. Construir la matriz DOFA (Debilidades, oportunidades, Fortalezas y 
Amenazas) para el programa de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
e. Determinar los objetivos del plan de mercadeo del programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A.  
f. Formular las estrategias necesarias de marketing para el programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A.  
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g. Proponer el plan de acción que garantice la ejecución de cada una de las 
estrategias formuladas para el plan de marketing para el programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A. 
h. Elaborar el presupuesto para la ejecución del plan de mercadeo del programa 
de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
i. Establecer el cronograma para la ejecución del plan de mercadeo para el 
programa de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 
j. Proponer mecanismos de evaluación y control para el desarrollo del plan de 
mercadeo del programa de Driver Training de Daimler Colombia S.A. 








5. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
5.1 Marco histórico 
 
 
La empresa Daimler Colombia S.A. tiene presencia en Colombia hace 20 años, 
cuando la representación de la marca Mercedes Benz en el país fue adquirida por 
Daimler A.G. a la empresa Automercantil S.A, la cual, hasta ese momento hacia la 
importación, distribución y comercialización de los automóviles, camiones y algunos 
buses de la marca, así como también atendía la posventa (distribución de repuestos 
y reparación de los vehículos).  
 
Actualmente la empresa tiene centrada la operación del wholesale en varias sedes 
en la ciudad de Bogotá; una ubicada en la localidad de Usaquén (Dirección de la 
empresa), otra en la zona franca de Fontibón (nacionalización, distribución y 
suministro de piezas para los vehículos) y una planta de ensamble integrada con el 
Centro Regional de Entrenamiento; desde este último es donde se realizan algunos 
de los entrenamientos a operadores de los vehículos comerciales vendidos por la 
empresa. En el caso que el cliente sea de una ciudad distinta a Bogotá, se hace 
necesario que el instructor se desplace hasta la ciudad donde está el cliente, lo que 
genera que el cliente deba asumir los costos del viaje de esa persona y esto genera 




En la estructura de la empresa Daimler A.G. existe un área dedicada 
exclusivamente al entrenamiento de su personal denominada Global Training; esta 
es la encargada de formar y posteriormente certificar a sus colaboradores en los 
siguientes tópicos: 
 
- Habilidades gerenciales y administrativas, denominadas C-Management. 
- Habilidades comerciales, denominadas C-Sales. 
- Habilidades técnicas automotrices, denominadas C-Diagnosis 
- Habilidades en servicio al cliente, denominadas C-Service. 
- Master Drivers, son entrenamientos enfocados en optimizar la eficiencia en 
la operación de los vehículos comerciales fabricados por Daimler A.G.14 
 
5.2 Estado actual 
 
Algunas instituciones colombianas enfocadas en formar en competencias 
profesionales, tales como el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, destinan 
esfuerzos y recursos en profesionalizar la labor de los conductores de algunos 
vehículos comerciales. La principal razón de hacerlo es que las grandes empresas 
transportadoras le piden en ocasiones al SENA que certifique las aptitudes de los 
operadores de vehículos articulados, principalmente, como forma de incentivar una 
                                            
14 Información elaborada por el autor basado en el conocimiento propio de la compañía y de las 
distintas áreas de la misma. 
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cultura de amor por el trabajo que ellos realizan y, de forma indirecta, obtener una 
mayor rentabilidad en el uso y mantenimiento de los vehículos comerciales. 
Citando un ejemplo podemos mencionar al caso de la empresa Edinsa, encargada 
de la distribución de bebidas de la empresa Postobón: “A través del programa de 
Certificación por Competencias Laborales, el cual busca validar la experiencia de 
los trabajadores sin importar cómo, cuándo y dónde hayan adquirido sus 
conocimientos, EDINSA, empresa de transporte de carga terrestre, solicitó en 2016 
iniciar el proceso de certificación para 208 de sus empleados”15 
 
Para este caso en particular existe un programa de formación técnica en el Centro 
de Tecnologías del Transporte con código 180601055 denominado Operación de 
vehículos automotores articulados de carga para el transporte de mercancías 
peligrosas clase 9. Dicho programa se centra en tres grandes núcleos de formación: 
 
1. Transportar mercancías peligrosas clase 9 en vehículos automotores de 
carga de acuerdo con la legislación y normatividad vigentes.  
 
                                            
15 SENA, Se gradúan conductores como técnicos en transporte de carga en vehículo articulado. 
Servicio nacional de Aprendizaje SENA. Marzo de 2019. Recuperado de: 
http://www.sena.edu.co/es-co/Noticias/Lists/Noticias/DispForm.aspx?ID=3853. Recuperado el 2 
de mayp  de 2019. 
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1.1 Verificar documentación específica, elementos y equipos necesarios de 
acuerdo con la legislación y normatividad vigente en el transporte de 
mercancías peligrosas clase 9.  
 
1.2 Determinar condiciones de seguridad antes, durante y al final del 
recorrido de acuerdo con normatividad vigente en el transporte de 
mercancías peligrosas clase 9 y protocolos de la empresa 
 
2. Alistar vehículos automotores articulados de transporte de carga de acuerdo 
con especificaciones técnicas y políticas de la empresa. 
 
2.1 Revisar condiciones del equipo de transporte de acuerdo a 
procedimientos y normas vigentes. 
2.2 Realizar mantenimiento preventivo del equipo de transporte de acuerdo 
con procedimientos técnicos y manual de requerimientos de la empresa. 
 
3. Conducir vehículos automotores articulados de transporte de carga de 
acuerdo a las normas vigentes. 
  
3.1 Comprobar funcionamiento del equipo de transporte según procedimiento 
del fabricante.  
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3.2 Maniobrar el equipo de transporte terrestre automotor de acuerdo a 
procedimientos técnicos y normatividad vigente16 
 
Como es normal en cualquier programa de formación técnica o tecnológica 
ofrecida por el SENA, los estudiantes no deben realizar ningún pago por su 
proceso de formación dado que es una institución estatal financiada por la nación 
y también por los aportes parafiscales dados por las grandes empresas y sus 
empleados mensualmente. Esto puede ser visto como una amenaza para el 
programa Driver Training de Daimler Colombia S.A. puesto que este producto 
tiene un costo para el dueño de los vehículos que deseé formar profesionalmente 
a sus operadores. 
 
Por cuenta de instituciones privadas que se encargan de formar a personas en 
habilidades técnicas automotrices podemos citar el ejemplo de la Escuela 
Colombiana de Carreras Industriales (ECCI), ubicada en Bogotá, la cual además 
de los programas de formación profesional también dicta entrenamientos cortos 
para enseñar algunas habilidades básicas a personas interesadas en la 
                                            
16 Titulaciones. Operación de vehículos automotres de carga para el transporte de mercancías 
peligrosas clase 9. Servicio nacional de Aprendizaje SENA. Recuperado de: 
file:///C:/Users/FECANON/Downloads/180601055_OPERACION_VEHICULOS_AUTOMOTOR_ARTICU
ALDO_CLASE_9.pdf; Marzo de 2019. 
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mecánica automotriz. A forma de ejemplo podemos mencionar el siguiente curso 
corto: 
Nombre del curso: Mecánica Automotriz 
Duración: 40 horas 
Modalidad: Presencial 
Horarios: sábados de 1:00 P.M. a 5:00 P.M. 
Inversión educativa: $515.000  
Objetivo: Dar a las personas los conceptos fundamentales y la aplicación 
práctica de métodos y procesos básicos de revisión de un vehículo para mejorar 
la confiabilidad operacional en el automóvil. 
Dirigido a: Estudiantes, tecnólogos, ingenieros, gerentes de mantenimiento 
/servicio y todo el personal que se desempeñe en el área de mantenimiento y 
reparación del sector automotor. Personal que esté interesado en conocer temas 
relacionados con la administración y gestión de un taller o concesionario17. 
 
El curso está dividido en ocho módulos donde se tratan los principales sistemas 
y componentes del tren motriz de un vehículo, involucrando teoría y práctica de 
                                            
17 Universidad ECCI. Mecánica Automotriz. Recuperado de: 
https://www.ecci.edu.co/es/Bogota/mecanica-automotriz-459?language_content_entity=es. 
Marzo de 2019. 
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cada uno de los temas tratados. El costo aproximado de hora de entrenamiento 
es de $65.000. 
  
5.3 Marco conceptual 
 
 
De acuerdo con lo anterior, las personas que en Daimler Colombia S.A. se encargan 
de entrenar a los operadores de los vehículos comerciales han recibido la formación 
directamente desde Global Training para poder así multiplicar la información con 
nuestros clientes; esta formación no sólo se centra en habilidades técnicas en la 
operación de vehículos comerciales sino también en trabajar algunas habilidades 
sociales y de comunicación para lograr el adecuado efecto en sus alumnos. 
 
Para comenzar a hablar sobre el oficio de enseñarle a otros, se hace necesario 
definir la diferencia que hay entre un profesor, un instructor y un maestro; para tal 
efecto podemos hablar acerca de la definición que el Diccionario de la Real 
Academia de la Lengua Española18 da acerca de estos tres términos: 
 
- Profesor: Persona que ejerce o enseña una ciencia o arte. Definiendo el 
verbo del cual proviene esa palabra podemos decir que profesar es ejercer 
                                            
18 CALVO, Iñaki. ¿Profesor?¿Instructor?¿Entrenador?¿Preparador? Recuperado de: 
https://ibilbidea.wordpress.com/2009/01/05/%C2%BFprofesor-%C2%BFinstructor-
%C2%BFentrenador-%C2%BFpreparador/ el día 08/11/18.  
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algo con inclinación voluntaria y continuación en ello, adicional de ejercer una 
ciencia, un arte o un oficio. 
- Instructor: Que instruye; instruir lo define como enseñar o doctrinar; la 
definición más aproximada que entrega es que un instructor comunica 
sistemáticamente ideas, conocimientos o doctrinas.  
- Maestro19: Es un profesional de la educación, que enseña o forma en cierta 
materia de un nivel educativo.  
 
Teniendo en cuenta estas definiciones, se explica porque las personas que se 
encargan de formar a los operadores del programa Driver Training se les denomina 
instructores, dado que instruyen a otros para que ejecuten de la mejor forma algo, 
en este caso particular operar correcta y eficientemente un vehículo comercial. Los 
3 instructores tienen habilidades comunicativas y sociales que sobresalen de otros 
debido a que su público es multidisciplinario y ellos deben adaptar el método y el 
lenguaje al nivel de sus alumnos.  
 
En ocasiones el público de un entrenamiento es mixto: asisten al curso los dueños 
de los vehículos junto con sus operadores. Este es un escenario complejo para el 
instructor debido a que debe buscar la mejor opción en términos de lenguaje para 
que tanto las personas que no tienen conocimientos técnicos en el manejo de 
                                            
19 Fundación Carlos Slim. Diferencias entre instructor, maestro y facilitador. Recuperado de 
https://cdn3.capacitateparaelempleo.org/assets/gqqc13i.pdf    el 09/11/18.  
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vehículos comerciales como los que son ampliamente experimentados en el tema 
puedan decodificar el mensaje que el emisor, para este caso el instructor, produjo.  
 
Lo anterior está soportado en el modelo de comunicación desarrollado por el 
profesor de psicología alemán Schulz Von Thun20 denominado “las 4 orejas de la 
comunicación interpersonal”; allí él explica como un mismo mensaje puede tener 
hasta 4 distintas formas de ser interpretadas por el receptor, dado que allí juegan 
un papel relevante el tono con el que se expresa el mensaje, el volumen y el 
ambiente que rodea la emisión del mensaje.   
 
5.4 Marco legal 
 
Entre los aspectos legales que afectan la comercialización del programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A. están: 
- Educación no formal: La Ley 115 de 1994 (Ley General de Educación), de 
conformidad con el artículo 67 de la Constitución Política, define y desarrolla la 
organización y la prestación de la educación formal en sus niveles de preescolar, 
básica (primaria y secundaria) y media, no formal e informal.21  
                                            
20 HERNANDEZ, Ana. Las cuatro orejas de la comunicación interpersonal. Recuperado de 
https://es.paperblog.com/las-4-orejas-de-la-comunicacion-interpersonal-el-modelo-de-schulz-
von-thun-1023449/ el día 09/11/18.  
21 Ministerio de Educación de Colombia. Normas Generales de la Educación Superior. Recuperado 




- Seguridad industrial y salud en el trabajo:  
a) Ley 1562 de 2012, esta ley enuncia los conceptos del Sistema General de 
Riesgos Laborales, definiendo el conjunto de entidades, normas y procedimientos 
a seguir buscando la prevención y la protección de todos los trabajadores frente a 
las enfermedades y accidentes a los que puede estar expuesto en sus actividades 
laborales cotidianas22. 
 
b) Decreto 1072 de 2015, establece las directrices para llevar a cabo el Sistema 
General de Salud y Seguridad en el Trabajo; debe ser cumplido por los 
empleadores, contratantes de personal bajo contrato civil, administrativo o 
comercial, las organizaciones de economía solidaria y también los de servicios 
temporales23. 
 
c) Código Nacional de Tránsito Terrestre, regula la circulación de los peatones, 
usuarios, pasajeros, conductores, motociclistas, agentes de tránsito y vehículos por 
las vías públicas o privadas que están abiertas al público, o en las vías privadas, 
                                            
22 Secretaría del Senado de la República de Colombia. Ley 1562 de 2012. Recuperado de 
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1562_2012.html el día 10/11/18. 
23 ISOTOOLS, Normativa en Seguridad y Salud en el trabajo en Colombia. Recuperado de 




que internamente circulen vehículos; así como la actuación y procedimientos de las 
autoridades de tránsito24. 
 
d) Resolución 1600 de 2005 Ministerio de Transporte, la cual reglamenta los 
requisitos para acceder a una licencia de conducción y las categorías que estas 
pueden tener de acuerdo al tipo de vehículo que se va a conducir. Regula las 
condiciones normativas para poder operar un vehículo de acuerdo a su finalidad 
(público o particular) y su capacidad de pasajeros / carga25.  
 
5.5 Marco científico / tecnológico 
 
Dentro del portafolio de vehículos comerciales distribuidos por Daimler Colombia 
S.A. sobresalen algunos modelos en particular debido a su alta incorporación de 
sistemas enfocados a la prevención de accidentes, reducción en la emisión de 
gases perjudiciales para la salud humana. A continuación, se enunciarán los 
principales y más relevantes de acuerdo con las configuraciones adaptadas para 
nuestro país26: 
                                            
24 Leyes.co. Código Nacional de Transito Terrestre. Recuperado de 
http://leyes.co/codigo_nacional_de_transito_terrestre.htm el día 17/11/18.  
25 Diario El Tiempo, Normas para escuelas de conducción. Recuperado de 
https://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-235943 el día 10/11/18.  






- Sistema de pos tratamiento SCR: La Reducción Catalítica Selectiva (SKR 
Selektive Katalytische Reduktion, por su sigla en alemán) se refiere a un 
sistema encargado de descomponer los principales gases contaminantes 
producidos por los motores de ciclo de combustión diésel y convertirlos, 
gracias a un proceso catalítico, en Nitrógeno y vapores de agua que salen 
por el escape del vehículo. 
 
- Sistemas de inyección de alta presión por riel común: Se refiere al 
sistema que se encarga de alimentar de combustible los motores de los 
vehículos; en el caso particular de los motores de ciclo diésel, la inyección de 
combustible se debe hacer a unas muy altas presiones para lograr la debida 
homogenización de la mezcla con el aire en la cámara de combustión, por lo 
cual es un sistema con un elevado nivel de precisión; en el caso que este 
sistema pudiera presentar una avería, el motor puede producir una alta 
proporción de gases contaminantes que se liberarían a la atmósfera. 
 
- Programa Electrónico de Estabilidad (ESP): Este programa es el 
encargado de mantener el vehículo en unas condiciones seguras de 
conducción, evitando que alguna de las ruedas del vehículo pierda tracción 
por deslizamiento o patinado y con ello el operador podría perder el control 
del vehículo, pudiendo generar accidentes; el programa está compuesto por 




- Airbags: En un sistema, patentado por Mercedes Benz, de seguridad activa 
en el vehículo el cual evita que, en un accidente, al chocar el vehículo, las 
personas puedan impactar su cuerpo (principalmente la cabeza) contra algún 
elemento del habitáculo y con ello ocasionar serias heridas o hasta la muerte: 
se activa en fracciones de segundo para poder reaccionar a la 
desaceleración repentina del vehículo cuando se choca. 
 
- Reducción Automática del patinado (ASR por su sigla en inglés): Este 
sistema se encarga de evitar que una o más ruedas motrices del vehículo 
puedan perder tracción al patinarse en diversas situaciones, por ejemplo, al 
arrancar sobre una superficie lisa o al tomar curvas a una velocidad 
demasiado alta. Hace parte de los sistemas de seguridad activa que viene 
instalada en los vehículos comerciales (principalmente de la marca Mercedes 
Benz). 
 
- Distribución Electrónica de Fuerza de Frenado (EBV, Elektronische 
Verteilung der Bremskraft por sus siglas en alemán): Es un sistema de 
seguridad activa encargado de distribuir uniformemente la fuerza con que 
actúan los frenos en el vehículo dependiendo de diversos factores, entre ellos 
cuando el vehículo transita a una elevada velocidad, cuando transporta un 
peso o carga suficiente para hacer que el centro de gravedad del vehículo 
varíe su posición; actúa sobre los sistemas de frenos mecánicos del vehículo 
y busca mejorar tanto la seguridad como el confort al conducir.  
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6. MARCO METODOLÓGICO 
 
 
De acuerdo con la aproximación metodológica planteada para el anteproyecto 
(Tabla 1), las principales herramientas que se usaran en el desarrollo del presenta 
proyecto son las que a continuación se exponen, explicando la razón de ser usadas: 
 
1. Modelo Pestel: Dentro de las principales responsabilidades del marketing 
estratégico está el análisis interno de la organización y sobretodo el externo 
o del entorno, todo esto para poder definir claramente el mercado de 
referencia en el que estará la compañía y sus productos. Por este motivo 
tiene alta relevancia estudiar aquellos factores que benefician o, en el peor 
escenario, perjudican la comercialización de un producto o servicio 
determinado. 
Y enfocado en el análisis externo está el modelo Pestel, que nos ayuda a 
describir el entorno externo de la organización mediante factores políticos, 
económicos, socio – culturales, tecnológicos, ecológicos y legales27. Es 
importante que siempre al usar PESTEL, sus resultados sean incluidos en el 
plan de negocio de la compañía.  
 
                                            
27 PARADA, Pascual. Análisis PESTEL, una herramienta de estrategia empresarial de estudio del 
entorno. Recuperado de http://www.pascualparada.com/analisis-pestel-una-herramienta-de-
estudio-del-entorno/ Marzo de 2019. 
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Los factores que se estudian mediante este modelo son los siguientes: 
 
- Políticos: Reglamentaciones, políticas, leyes del gobierno, políticas fiscales 
del gobierno, modificaciones en acuerdos comerciales y las subvenciones 
(entrega de dinero por parte del estado a un particular, persona natural o 
jurídica, sin que expresamente exista un intención u obligación de ser 
devuelto).   
 
- Económicos: Políticas económicas del gobierno, ciclos económicos, tipos y 
tasas de interés, tipos de cambio, niveles de inflación (ayudan a definir los 
objetivos económicos de la empresa) y los factores macroeconómicos de 
cada país, debido a que en una eventual negociación internacional es posible 
que este factor afecte la rentabilidad de la compañía. 
 
 
- Socio – culturales: Respecto a este factor, es muy importante para la 
compañía conocer los distintos gustos, creencias, hábitos, modas que 
repercutan en los niveles de consumo; así mismo se deben analizar los 
cambios en el nivel de ingresos, el cambio en las tasas poblacionales y en 
ocasiones los niveles educativos de los consumidores para poder enfocar los 




- Tecnológicos: Se analiza como es el entorno en cuanto a favorabilidad al 
desarrollo de las TIC (tecnologías de la Información y la Comunicación), la 
inversión en Investigación y Desarrollo (I+D), posibles cambios tecnológicos 
futuros, incorporación en el mercado de marcas nuevas que tengan 
presencia en otros mercados e involucren altos niveles tecnológicos en el 
mismo sector comercial que la organización quiere participar.  
 
- Ecológicos: En este ámbito se debe prestar especial atención a leyes, 
reglamentaciones, tratados, protocolos de protección medio ambiental. Asi 
mismo debe corroborarse la existencia de regulaciones en términos de 
consumos energéticos o de recursos tanto renovables como no renovables 
en determinada región o en todo el territorio nacional; actualmente se debe 
ser muy cuidadoso inclusive con temas de contaminación de cualquier índole, 
tanto del aire, del agua, auditiva, visual, etc.  
 
- Legales: Se refiere específicamente a licencias de cualquier tipo que sean 
necesarias para ejercer la actividad comercial, leyes sobre el empleo de 
personal, derechos de propiedad intelectual, leyes de seguridad y salud en 
el trabajo y sectores (de población y territoriales) protegidos por 
determinadas legislaciones especiales. 
 
     
2. Matriz de capacidad del talento humano: Ayuda a detectar el potencial del 
personal de una organización analizando más allá de los resultados 
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numéricos de cumplimientos de metas y objetivos, identificando con mayor 
efectividad sus necesidades de desarrollo.  Esta medición se le conoce 
también como “9 box” debido a que se hace dentro de 9 cuadrantes, donde 
en cada uno de ellos se ubicará a uno o más miembros del equipo de trabajo 
en la organización; al mismo tiempo, cada cuadrante tomará en cuenta dos 

















Ilustración 2. Ejemplo de matriz de gestión de talento humano28. 
 
 
El objetivo de la matriz es descubrir el verdadero potencial de un colaborador; 
cada coaborador tiene sus propias fortalezas y debilidades, por lo cual lo más 
                                            
28GYSSA. Business Technology Consulting. ¿Qué es la matriz de las 9 cajas y cómo se aplica a la 
gestión de talento?  Recuperado de https://www.gyssa.com/blog/que-es-la-matriz-de-las-9-
cajas-y-como-se-aplica-a-la-gestion-de-talento/. Abril 04 de 2019.   
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recomendable es buscarles un cargo o función acorde a sus características 
para lograr un beneficio tanto para él como para la empresa. 
 
Los 9 factores en la matríz tienen el siguiente significado: 
1. “Bajo rendimiento”: Desempeño pobre / potencial limitado. 
2. “Desempeño sólido” Desempeño bueno / potencial limitado. 
3. “Desempeño sobresaliente”. Desempeño sobresaliente / potencial 
limitado. 
4. “Nuevo Rol”. Desempeño pobre / Potencial medio. 
5. “Miembro Clave”. Desempeño bueno / Potencial medio. 
6. “Lider Emergente”. Desempeño sobresaliente / Potencial medio. 
7. “Talento mal ubicado”. Desempeño pobre / Alto potencial. 
8. “Listo para nuevas oportunidades”. Desempeño bueno / Alto potencial. 
9. “Top Talent”. Desempeño sobresaliente / Alto potencial. 
Dentro de las principales ventajas de la matriz 9 box están las siguientes: 
- Reduce costos en la contratación de nuevo personal, aprovechando el 
talento que ya dispone en la organización ya que permite evidenciar el 
potencial que cada individuo tiene. 
- Mejora la comunicación entre los superiores y sus subordinados directos en 
la organización.  
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- La información que se recolecta gracias a ésta matriz permite fácilmente 
planificar ascensos del personal o reubicación de acuerdo a sus 
competencias.  
- Es una herramienta que permite evaluar de forma precisa a los empleados y 
así fijarles nuevas expectativas y retos profesionales.29. 
 
3. Matriz de análisis funcional: Este modelo tiene como finalidad conocer 
cada una de las acciones que tienen lugar dentro de la organización, esto es 
cada uno de los procesos llevados a cabo para lograr comercializar un 
producto y/o servicio; cabe resaltar que lo que busca es identificar los 
distintos procesos, pero sin llegar a determinar cuál de ellos es una fortaleza 
o una debilidad.  
 
Dentro de las funciones más comunes que la matriz de análisis funcional 
permite identificar están: 
 
a. Organización y dirección 
b. Contables y financieras 
c. Mercadeo y ventas 
d. Producción 
                                            
29 Conexionesan. Matriz de talento: las evaluaciones 9 box y sus ventajas..Recuperado de 
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2018/01/matriz-de-talento-las-evaluaciones-9-
box-y-sus-ventajas/. Publicado 9 de Enero de 2018. Recuperado el 04/04/19.  
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e. Administración y operaciones 
 
Como vemos, este modelo nos permite identificar claramente los procesos y 
funciones de una organización de una forma estructurada, lo que a largo 
plazo logra darle al investigador una visión completa de las relaciones que 
existen entre áreas funcionales de la organización. Una de sus grandes 
ventajas es la caracterización de los procesos de una forma global y sencilla, 
dado que no busca establecer debilidades o fortalezas de la organización.   
 
4. Balanced Scorecard: Este modelo también se conoce como Cuadro de 
Mando Integral y es utilizado en la toma de decisiones estratégicas en una 
organización mediante el monitoreo de indicadores clave de gestión. Busca 
monitorear el desempeño de la empresa como un todo por medio de máximo 
14 indicadores clave (KPI´s) que dan como resultado si la compañía va por 
el camino esperado o no.   
- El Balanced Scorecard nos ayuda a no “perdernos” con todos los indicadores 
que puede tener la organización al momento de tomar decisiones. 
- Nos permite tener una visión clara de la situación de la empresa en cada uno 
de los campos determinantes, por ejemplo, en el área financiera y comercial, 
en el área de desempeño de los trabajadores o en el desarrollo de los 
sistemas de información. 
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- Otro de los beneficios del Balanced Scorecard es que permite a los directivos 
de la organización monitorear directamente los resultados de la planificación 
estratégica para que estos no se queden sólo en el papel.30  
El modelo se basa en cuatro perspectivas para hacer el análisis de la 
organización, las cuales son:  
a. Perspectiva financiera: Mide aspectos que tienen relación con la 
rentabilidad, crecimiento, valor agregado y sostenibilidad.  
b. Perspectiva de clientes: Parte de la premisa de que la empresa necesita 
satisfacer las necesidades de los clientes para poder tener la adecuada 
rentabilidad y garantizar el crecimiento de la misma. 
c. Perspectiva interna: Aquí se busca analizar como es el desempeño interno 
de la organización para garantizar la excelencia en los procesos que se llevan 
a cabo. 
d. Perspectiva de aprendizaje: Relaciona toda la capacitación del personal 
para lograr un correcto funcionamiento de la organización y así lograr los 




                                            
30 ISOTools, Plataforma tecnológica para la gestión de la excelencia. Blog corporativo, ¿Cómo y 
para qué se utiliza un Balanced Scorecard?. Recuperado de https://www.isotools.com.co/se-
utiliza-balanced-scorecard/. Mayo 5 de 2017. Recuperado el 05/04/19.   
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N° Objetivo específico Actividades Metodología  o herramienta 
1 
Analizar los factores 
externos que influyen en la 
comercialización del 
programa de Driver Training 
de Daimler Colombia S.A.El  
Consultar fuentes 
secundarias de información 
Consulta de bases de datos bibliográficas 
Modelo Pestel 
2 
Estudiar la situación del 
mercado de entrenamiento a 
operadores de vehículos 
comerciales en Colombia, en 
especial en las compañías 
competidoras de Daimler 
Colombia S.A. 
Consultar fuentes 
secundarias de información 
Consulta de portales electrónicos de 
compañías competidoras en el sector 
automotríz y de enseñanza automovilística 
3 
Reconocer los factores 
internos que impactan en 
impactan en la 
comercialización del 
programa de Driver Training 
de Daimler Colombia S.A. 
Consulta fuentes de 
información primaria  
Informes de gestión, reportes de 
productividad del área de entrenamiento, 
bitácora diaria de entrenamiento, reporte 
de ventas anuales Daimler Colombia S.A. 
Matriz de capacidad de Talento Humano 
Evaluación de recursos y 
capacidades del área de 
entrenamiento de Daimler 
Colombia S.A. 
Matrices para el diagnóstico interno, como 
la de análisis funcional. 
 
Tabla 1. Marco Metodológico (parte 1) 
Fuente: El autor, tomando como base el conocimiento de la organización, tabla 









N° Objetivo específico Actividades 
Metodología  o 
herramienta 
4 
Construir la matriz DOFA 
(Debilidades, 
oportunidades, Fortalezas y 
Amenazas) para el 
programa de Driver 
Training de Daimler 
Colombia S.A. 
Identificar debilidades del área de 
entrenamiento de Daimler Colombia S.A. 
Matrices para el 
diagnóstico interno, 
como la de análisis 
funcional. 
Identificar oportunidades del área de 
entrenamiento de Daimler Colombia S.A. 
Modelo Pestel 
Identificar fortalezas del área de 
entrenamiento de Daimler Colombia S.A. 
Matrices para el 
diagnóstico interno, 
como la de análisis 
funcional. 
Identificar amenazas del área de 
entrenamiento de Daimler Colombia S.A. 
Modelo Pestel 
5 
Determinar los objetivos 
del plan de mercadeo del 
programa de Driver 
Training de Daimler 
Colombia S.A. 
Definir indicadores a medir (cuantitativos 
y/o cualitativos) 
Metodología SMART para 
definición de objetivos 
Definición de los objetivos (general y 
específicos) 
Bibliografía:                                    
- CRAVENS, David y 
Percy. Marketing 
Estratégico. Editorial 
Mc. Graw Hill, Madrid 




globalizada de la 
comercialización. 
Ediciones de le U. 2010 
 
 
Tabla 2. Marco Metodológico (parte 2) 
Fuente: El autor, tomando como base el conocimiento de la organización, tabla 






N° Objetivo específico Actividades Metodología  o herramienta 
6 
Formular las estrategias necesarias de 
marketing para el programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A. 
Revisión de bibliografía. 
Bibliografía:                                    
- CRAVENS, David y Percy. 
Marketing Estratégico. 
Editorial Mc. Graw Hill, Madrid 
(España). 2007.                     -
MALDONADO, Jorge. 
Herramientas gerenciales: 
Visión globalizada de la 
comercialización. Ediciones de 
le U. 2010 
Planeación de las estrategias de 
marketing mix. 
7 
Proponer el plan de acción que 
garantice la ejecución de cada una de 
las estrategias formuladas para el plan 
de marketing para el programa de 
Driver Training de Daimler Colombia 
S.A. 
Estructurar un cronograma que permita 
controlar el desarrollo de las 
actividades propuestas, basadas en la 
consulta bibliográfica 
Diagrama de Gantt 
Bibliografía:                                    
- CRAVENS, David y Percy. 
Marketing Estratégico. 
Editorial Mc. Graw Hill, Madrid 
(España). 2007.                     -
MALDONADO, Jorge. 
Herramientas gerenciales: 
Visión globalizada de la 
comercialización. Ediciones de 
le U. 2010 
8 
Elaborar el presupuesto para la 
ejecución del plan de mercadeo del 
programa de Driver Training de 
Daimler Colombia S.A. 
Realizar al menos 3 cotizaciones de los 
recursos necesarios para el plan de 
marketing 
Llamadas telefónicas 
Consulta de páginas web 
Comparar las cotizaciones y elegir la 
más favorable 
Visitas a Proveedores 
Microsoft Office - Excel 
 
 
Tabla 3. Marco Metodológico (parte 3) 
Fuente: El autor, tomando como base el conocimiento de la organización, tabla 








N° Objetivo específico Actividades 
Metodología  o 
herramienta 
9 
Establecer el cronograma para la 
ejecución del plan de mercadeo para 
el programa de Driver Training de 
Daimler Colombia S.A. 
Diseñar el diagrama de Gantt 
para fijar actividades, su 
duración y los responsables de su 
ejecución. 
Diagrama de Gantt 
10 
Proponer mecanismos de evaluación 
y control para el desarrollo del plan 
de mercadeo del programa de Driver 
Training de Daimler Colombia S.A. 
Definir método de control y 
evaluación de las actividades 
desarrolladas. 




Presentar el plan de mercadeo 
desarrollado a Daimler Colombia S.A. 
para su debida implementación. 
Elaborar presentación en medios 
electrónicos que permita una 
socialización efectiva del plan 
de mercadeo. 
Microsoft Office – 
PowerPoint 
 
Tabla 4. Marco Metodológico (parte 4) 
Fuente: El autor, tomando como base el conocimiento de la organización, tabla 
extraída del anteproyecto, noviembre de 2018. 
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PARTE 2. PLAN DE MERCADEO 
7. ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
7.1 ANÁLISIS EXTERNO 
 
Para el análisis externo se usó el modelo denominado Pestel como método de 
identificación de las amenazas y oportunidades que Daimler Colombia S.A. y su 
programa Driver Training, los resultados son los siguientes: 
 
a. Factores Políticos 
Dado que el producto Driver Training de Daimler Colombia S.A. tiene foco 
principal en formar a operadores en el correcto uso de los vehículos 
comerciales dedicados al transporte de pasajeros o de carga en el territorio 
nacional, mientras más unidades se vendan para el mercado colombiano, 
mayor cantidad de operadores necesitaran de dicho entrenamiento. 
 
Si algún otro medio de transporte, sea de carga o de pasajeros, es impulsado 
por políticas estatales puede generar una baja considerable en las cifras de 
ventas los vehículos comerciales. Por tal motivo es importante conocer la 
posición del gobierno frente a la posibilidad de implementar nuevos medios 
de transporte en el territorio colombiano, para ese efecto se usa la 
información de una prestigiosa revista de circulación nacional, la Revista 
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Semana, donde se exponen algunas variables a tener en cuenta para que el 
desarrollo del sistema ferroviario, en términos de interés gubernamental en 
Colombia: 
 
1. Priorización versus otros medios de transporte: Los ferrocarriles no son 
una prioridad; los esfuerzos del gobierno se han centrado en las mejoras 
de la infraestructura de carreteras, puertos y aeropuertos. 
2. Interacción con las comunidades: Por necesidad, algunas de ellas viven 
sobre las vías del tren y esto causa problemas operativos. 
3. Concientización política y económica: Falta voluntad política de los 
diferentes gobiernos y entidades regionales para impulsar el sector. 
4. Asignación de presupuestos: Durante los últimos 10 años la inversión 
ferroviaria nacional promedio apenas alcanzó el 1% del presupuesto total 
del sector de transporte. 
5. Responsabilidad institucional: Hay abandono de la red férrea, 
actualmente no se prioriza este medio frente a los demás medios de 
transporte.  
6. Conocimiento técnico: Los expertos en sistemas férreos en el país son 
escasos y la mayoría no cuenta con la capacitación técnica debida. El 




7. Competencia: Los camioneros han priorizado las carreteras, logrando que 
otras modalidades de transporte que compiten con ellos luzcan como 
opciones menos atractivas. 
8. Regulación técnica: falta regulación y políticas sobre tarifas ferroviarias, 
estándares de seguridad y protocolos de señalización. Los costos 
cobrados por los concesionarios actuales no están regulados.  
9. Demanda: No hay un entendimiento claro de la demanda potencial de los 
corredores férreos. Esto lleva a un riesgo elevado al momento de 
estructurar inversiones de recuperación y construcción de nuevos 
corredores.31 
Es importante resaltar que, dentro del artículo, el autor menciona que dada 
la relevancia política del gremio del transporte de pasajeros y de carga, en 
Colombia las demás opciones de transporte se ven poco atractivas, algunas 
por aspectos de infraestructura costosa y en otros casos por la ausencia de 
la misma, caso de los puertos fluviales y vías férreas.  Por tal razón expone 
7 medidas que ayudarían a impulsar el desarrollo del sector ferroviario en 
Colombia. Estas son: 
- Apoyo económico y político. 
- Sistema de transporte multimodal. 
                                            
31 Márquez, Julian. ¿Cuáles son los factores que frenan el desarrollo ferroviario en Colombia? Revista 
Semana. Recuperado de https://www.semana.com/contenidos-editoriales/ya-es-
hora/multimedia/cuales-son-los-factores-que-frenan-el-desarrollo-ferroviario-en-




- Proyectos de pasajeros integrados a sistemas de transporte masivo. 
- Sostenibilidad operacional. 
- Marco regulatorio. 
- Fortalecimiento institucional. 
- Responsabilidad social. 
 
Lo anterior se puede destacar como una oportunidad para Daimler Colombia 
S.A. debido a que el poco interés gubernamental por potencializar otros 
medios de transporte distintos al terrestre hace que se garantice que la venta 
de camiones, buses y vans continuará con la dinámica que hasta ahora ha 
tenido el sector automotriz. 
 
Adicionalmente, de acuerdo con el artículo titulado “Los cierres financieros 
de las vías 4G tendrán auge en lo corrido de 2019” del diario La República, 
menciona que, de acuerdo a declaraciones del presidente de Colombia, Iván 
Duque, la mejor manera de fomentar la competitividad y el desarrollo del país 
es lograr la concreción de más cierres financieros que permitan continuar con 
la ejecución de muchos proyectos de infraestructura.  
 
Dado lo anterior, el artículo menciona que el presidente de Colombia a través 
de la Financiera de Desarrollo Nacional (FDN), efectuó su primier cierre 
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financiero en lo que hasta noviembre llevaba de mandato. El proyecto 4G es 
el que se desarrolla en la vía Bucaramanga – Barrancabermeja – Yondó y 
que es conocido como la Ruta del Cacao; su cierre se dio por un monto de 
$1.68 billones32. 
 
Respecto a este tema de la infraestructura vial y específicamente de las vías 
de cuarta generación (4G), varios actores de relevancia en la vida política 
nacional han afirmado que el Gobierno Nacional tiene dentro de sus 
propósitos principales el que un 70% de estas vías alcancen el cierre 
financiero antes del fin del primer semestre de 2019. 
 
Lo anterior nos demuestra que existe una gran oportunidad para los 
fabricantes de vehículos comerciales, como Daimler Colombia S.A., para 
poner en el mercado automotriz colombiano un gran número de unidades 
dedicadas al desarrollo de infraestructura: volquetas, mezcladoras de 
concreto, camiones con carrocería para transporte de materiales empacados 
y también buses para el transporte de los trabajadores de las vías. Por tal 
motivo podemos identificar una gran oportunidad para Daimler Colombia de 
                                            
32 Rodríguez Flórez, César. Los cierres financieros de las vías 4G tendrán auge en lo corrido de 
2019. Diario La República, noviembre 21 de 2018. Recuperado de 
https://www.larepublica.co/especiales/especial-infraestructura/los-cierres-financieros-de-las-
vias-4g-tendran-auge-en-lo-corrido-de-2019-2795706. Recuperado el 06/05/2019. 
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vender una gran cantidad de unidades y a su vez lograr incrementar la 
cantidad de entrenamiento de su programa Driver Training. 
 
b. Factores Económicos 
 
Gracias al programa de renovación del transporte de carga en el país que 
lleva más de 10 años se ha conseguido desintegrar cerca de 30.800 
vehículos con una antigüedad superior a 20 años de uso. Esto ha sido 
favorable para los fabricantes y comercializadores de vehículos comerciales 
porque el gobierno ha planteado una medida regulatoria que obliga a los 
futuros propietarios de camiones nuevos a desintegrar uno que haya 
superado los 20 años de antigüedad. 
 
El Ministerio de Transporte está preparando desde hace algunos meses el 
nuevo programa de chatarrización, al cual destinaran $260.000 millones para 
tal fin. Cabe resaltar que no solamente  los recursos serán entregados por 
el gobierno en esta cuota de presupuesto, ya que según la Federación 
Colombiana de Transportadores de Carga y su Logística (Colfecar) 
provenientes serían necesarios que otros $300.000 millones adicionales 
64 
 
salgan de las arcas del ministerio de transporte de los fondos recolectados 
por la expiración de licencias de transito de los vehículos desintegrados33.  
 
Lo anterior se convierte en una oportunidad para Daimler Colombia S.A. dada 
la partida presupuestal del gobierno para incentivar la renovación de la flota 
de transporte terrestre en Colombia en los meses venideros. Como se ha 
expuesto previamente, a medida que más camiones se vendan por parte de 
Daimler Colombia S.A. mayor será la cantidad de operadores que 
necesitaran ser entrenados con el programa Driver Training.  
 
De acuerdo con la publicación de la revista Portafolio en su edición del 4 de 
abril de 2019, una de las amenazas que se identificaron para Daimler 
Colombia S.A. es el proyecto de movilizar mayores volúmenes de carga 
medio fluvial, específicamente por el rio Magdalena; de acuerdo con lo dicho 
por el presidente de la Federación Nacional de Navieros, se planea mover 
más de 19.5 millones de toneladas en el año 2035. 
 
Se espera poder aumentar el volumen de carga movilizada por el rio 
Magdalena en un 533% con la puesta en marcha de una asociación público 
– privada que busque darle mayor navegabilidad al mismo. También se 
                                            
33 Portafolio. Habria $500.000 millones para plan de chatarrización. Recuperado de 
https://m.portafolio.co/economia/habria-500-000-millones-para-plan-de-chatarrizacion-528231. 
Abril 4 de 2019. 
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planea poder navegar por otros ríos del país como parte de la perspectiva de 
impulso al transporte intermodal. Esta asociación se planea pueda iniciar 
operaciones en junio de 2020.34  
 
La meta del proyecto es pasar de las 3´000.000 de toneladas que 
actualmente se movilizan por medios fluviales a unas 5´800.000 toneladas 
de carga, lo que resta trabaja para el sector del transporte terrestre en 
Colombia, algo que podría impactar negativamente la operación de las 
empresas fabricantes y distribuidoras de vehículos comerciales, entre ellas 
Daimler Colombia S.A. 
  
c. Factores Socio – culturales 
 
De acuerdo con el Ministerio de cultura de Colombia en su Informe del 
Sistema Nacional de Cultura, la población del país tiene unas características 
innatas y unas costumbres muy arraigadas en su personalidad. Tal es el caso 
de algunas poblaciones con un sentido de pertenencia por su región muy 
marcada y que sienten orgullo de haber nacido en determinada región o 
ciudad del país.  
 
                                            
34 Portafolio. Río Magdalena movería 19,5 millones de toneladas en 2035. Recuperado de 
https://m.portafolio.co/economia/rio-magdalena-moveria-19-5-millones-de-toneladas-en-2035-
524178. Diciembre 6 de 2018. Recuperado el 05/04/19.  
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Así como las personas tienen ese tipo de orgullo por su lugar de nacimiento, 
también hay muchas personas que son fieles seguidores de equipos de 
fútbol, partidos políticos y, para sorpresa de los investigadores del Ministerio 
de Cultura, muchas personas son fieles a determinadas marcas. A este 
respecto no hay registros en este Ministerio de cuáles son las marcas que 
los colombianos más siguen ni qué tipo de productos son los que más 
consumen, pero lo que si quedó claro en su investigación es que los 
colombianos prefieren continuar comprando la misma marca que 
tradicionalmente ha venido comprando antes que ensayar con otras para 
ellos desconocidas35. 
Lo anterior se soporta en el estudio realizado por la revista Dinero y la firma 
Invamer Gallup, denominado “Top of Mind 2018: las marcas más recordadas 
por los colombianos”, allí, los investigadores se refieren en su estudio del 
sector automotriz en el mercado colombiano y expresan: Desde 2009, 
Chevrolet tomó, y no ha soltado, el liderazgo en la categoría de automóviles 
en el top of mind. Ese primer puesto, durante varios años lo tuvo Mazda. En 
el promedio histórico del estudio, Chevrolet tiene 22,1%, Mazda 20,7% y 
Renault 16,5%. Chevrolet registra en Bogotá 23%, Mazda 21,4% y 
Renault 15,7%; en Medellín, Renault llega a 24,6%, frente a 17,2% de Mazda 
y 16,7% de Chevrolet; en Cali, Chevrolet y Mazda tienen un poco más de 
                                            
35 Ministerio de Cultura de Colombia. Informe del Sistema Nacional de Cultura. Recuperado de 
https://www.oei.es/historico/cultura2/colombia/03.htm. Recuperado el 30/03/19. 
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23%, cada uno, y Renault 13%; y en Barranquilla, Chevrolet avanza 
con 25,7%. Chevrolet, también en el promedio, alcanza en el estrato de 
ingresos medios (3), 23,2%. Para este año, Renault sube 5 puntos 
porcentuales y llega a 19%, frente a 23% del líder Chevrolet36. 
Esto es algo que en el sector del transporte se ve con bastante frecuencia, el 
transportador que tuve su primer vehículo de determinada marca y obtuvo un 
buen resultado, difícilmente quiere cambiar la marca de los siguientes 
vehículos que adquiere. Históricamente en Colombia han existido varias 
marcas que han llegado al país a explorar el sector automotriz y han tenido 
bastante éxito debido a que sus productos se han adaptado rápidamente a 
las condiciones geográficas, que es uno de los aspectos cruciales en el 
mundo de los vehículos comerciales, ya que la topografía colombiana no 
permite que un camión, bus o van operen en condiciones similares a otros 
mercados del mundo. 
 
Las marcas Chevrolet y Kenworth en vehículos comerciales llevan bastante 
tiempo siendo comercializadas en Colombia y los transportadores las tienen 
fuertemente posicionadas en su mente y por lo mismo cuando piensan en 
adquirir un nuevo vehículo inmediatamente acuden a las vitrinas de estas 
marcas. Esto se considera como una amenaza para Daimler Colombia S.A. 
                                            
36 Revista Dinero.com. Top of Mind 2018: las marcas más recordadas por los colombianos. 
Recuperado de https://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/multimedia/top-of-mind-
2018-datos-desde-2007-invamer/257948. Recuperado el 02/05/19.  
68 
 
debido a que estos arraigos de tradición por una marca hacen que para 
comercializar sus productos Mercedes Benz, Freightliner y FUSO sea difícil, 
sobre todo en el caso de los transportadores de carga y pasajeros que han 
tenido esas otras marcas que en el mercado colombiano son líderes por 
tradición y fidelidad de sus clientes más que por la calidad, diseño y 
tecnología de sus productos37. 
   
d. Factores Tecnológicos 
Respecto a temas tecnológicos se encontró una fuerte amenaza para Daimler 
Colombia S.A. específicamente para su producto Driver Training debido a la gran 
oferta de cursos virtuales que se ofrecen a través del internet. Muchos de estos 
entrenamientos son gratuitos, se cursan en poco tiempo y además no se 
requieren inscripciones, formularios o algún tipo de vinculación con el portal que 





                                            
37 El autor basado en entrevistas con clientes de Daimler Colombia S.A., al preguntarles las 
razones por las cuales deciden la compra de alguna marca en particular de vehículos comerciales.  
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En este portal ofrecen contenidos similares a los que Daimler Colombia S.A. 
ofrece dentro de su programa Driver Training, lo que podría significar que los 
potenciales clientes del programa podrían optar por hacer que sus operadores 
realizaran este entrenamiento virtual y sólo esperar de Daimler Colombia S.A. 
                                            
38 Edutin Academy USA. Recuperado de: https://edutin.com/curso-de-mecanica-automotriz-
completo-3312.recuperado el 10.04.19. 
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que haga una pequeña parte práctica con las personas en el vehículo que recién 
adquirieron.  
 
Lo anterior se puede soportar en estudios realizados por investigadores 
españoles que se concentraron en analizar las características de la educación 
virtual frente a la tradicional formación presencial; en sus estudios identificaron 
que la virtual ofrece una mayor autonomía e independencia para el alumno, lo 
cual disfruta más durante su proceso de aprendizaje y trae consigo un mejor 
aprovechamiento de los contenidos. 
 
Por otro lado, los investigadores afirman que el estudio virtual se considera más 
práctico para lograr los objetivos de aprendizaje dado que este tipo de alumno 
generalmente se ocupa en una posición laboral relacionada con sus estudios 
formales y esto favorece su motivación intrínseca39.   
 
 
                                            
39 Duran Rodríguez, Rodrigo. La Educación Virtual Universitaria como medio para mejorar las 
competencias genéricas y los aprendizajes a través de buenas prácticas docentes. Tesis Doctoral, 
Universidad Politécnica de Cataluña. Octubre de 2015. Recuperado de 
https://docplayer.es/26921929-La-educacion-virtual-universitaria-como-medio-para-mejorar-las-
competencias-genericas-y-los-aprendizajes-a-traves-de-buenas-practicas-docentes.html 
Recuperado el 06/05/2019.     
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Como se observa, hay una gran variedad y oferta de entrenamientos virtuales 
que se encuentran fácilmente en la red y que puede ser un producto sustituto 
a los entrenamientos presenciales que Daimler Colombia S.A. comercializa 
con los clientes que compran sus productos.  
                                            
40Formación libre EU. Especialistas en cursos de formación. Recuperado de: 




Como se observa, para una persona del común es bastante sencillo 
conseguir distintas ofertas de entrenamientos virtuales enfocadas al 
conocimiento de la mecánica automotriz y algunos otros temas técnicos que 
podrían en algún momento hacer que el programa Driver Training de Daimler 
Colombia S.A. pueda perder algunos de los potenciales clientes; la gran 
oportunidad para la compañía está en aprovechar la poca oferta teórico – 
práctica que existe en el mercado colombiano y potencializar su producto 
mostrándole a los posibles consumidores la gran diferenciación de su 
producto frente a sus “competidores”, centrada principalmente en la 
especialización en los vehículos comerciales que se distribuyen en Colombia 
y con un lenguaje adaptado al que se usa en el mismo mercado.     
 
e. Factores ecológicos 
 
Dentro de los factores ecológicos que se pueden encontrar para la industria 
automotriz en Colombia se puede hablar de que actualmente hay una gran 
preocupación por el cuidado del medio ambiente y en este tema influyen 
todos los actores de la industria. De acuerdo con algunas publicaciones 
dedicadas a temas ambientales, en el país se deben generar cambios de 
fondo para preservar el medio ambiente y en lo posible regenerar 




La revista Semana Sostenible, publicación hecha por la casa Editorial 
Semana, menciona en uno de sus artículos los ocho retos ambientales de 
Colombia que debían ser cumplidos en 2018; uno de ellos se refiere a las 
carreteras, específicamente denominándolas sostenibles. Esto significa que 
debe adaptar la infraestructura vial para que permita la articulación de 
mercados dentro y fuera del país. Para poder cumplir con el desafío que un 
transporte intermodal significa se necesita que las vías de transporte estén 
debidamente construidas para lograrlo.  
 
“Un país que piensa desarrollar una industria turística basada en sus 
atractivos naturales, no puede seguir planificando y construyendo vías con 
estándares convencionales (en el mejor de los casos). Es necesario trabajar 
conjuntamente entre los sectores de ambiente y transporte para elevar los 
criterios de planeación, construcción y mantenimiento, y que ellos se vean 
reflejados en los pliegos de contratación pública, ya sea para la Agencia 
Nacional de Infraestructura, INVIAS o los entes territoriales. Viajar en 
Colombia debería ser sinónimo de avistamiento de fauna silvestre, túneles 
verdes y áreas de conservación en vez de potreros, vacas y paisajes 
inestables por mal uso del suelo”41. 
 
                                            
41 Botero. Rodrigo. Los ocho retos ambientales de Colombia en 2018. Revista Semana Sostenible. 
Recuperado de https://sostenibilidad.semana.com/medio-ambiente/articulo/ocho-retos-
ambientales-de-colombia-en-el-2018/39350. Enero de 2018. Recuperado el 04/04/19. 
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Dado las reglamentaciones estatales a un futuro cercano se implementarán en 
países como Colombia, Daimler Colombia S.A. tiene una gran oportunidad de 
aumentar su participación en el mercado automotriz dado que desde hace mucho 
más tiempo que cumple con las normativas ambientales internacionales, como las 
EURO y EPA. Esto se convierte en una gran oportunidad comercial para la 
compañía en términos de posicionamiento de marca y además que permitirá 



















7.2 ANÁLISIS DE COMPETITIVIDAD / MODELO CINCO FUERZAS DE PORTER 
 
De acuerdo con la información consultada de diversas fuentes, a continuación, se 
presenta el panorama en términos de competencia para los productos 
comercializados por la compañía Daimler Colombia S.A. y en especial para su 
producto Driver Training.  
 
Amenaza ante nuevos competidores: 
Respecto a los nuevos competidores, Daimler Colombia enfrenta la llegada 
al país de marcas europeas de camiones y buses que hasta el momento no 
habían tenido participación en el mercado; tal es el caso de la marca 
austriaca Volvo trucks, la cual llegó a Colombia a comercializar sus camiones 
en aplicaciones de fuera de carretera, como por ejemplo transporte de 
agregados de rio, minería, aplicaciones forestales, etc. 
 
Este es un público objetivo que hasta ahora Mercedes Benz dominaba con 
su producto insignia Actros 3335K y 4140K, pero en los últimos meses los 
volúmenes de ventas han disminuido por la entrada al mercado de Volvo, 
quien, a semejanza de Daimler Colombia, ofrece un programa de 
entrenamiento a operadores de vehículos comerciales. Este programa se 
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denomina Driver Development, consistente de 6 grandes bloques de 
formación, a saber: 
- Conducción eficiente. 
- Conducción segura. 
- Negocio y legislación del transporte 
- Salud y primeros auxilios 
- Transporte seguro 
- Trabajo de construcción. 
 
Como puede observarse, la compañía Volvo Trucks ofrece para los operadores un 
paquete integral de formaciones presenciales que contribuyen con su diaria labor, 
lo cual se convierte una seria amenaza para Daimler Colombia S.A. debido a que 
su programa de Driver Training actualmente se enfoca en menos bloques temáticos 
y los que actualmente lo componen, no tocan los mismos temas que ahora ofrece 
Volvo Trucks. 









7.2.1 Poder de negociación de los proveedores:  
 
Teniendo en cuenta el tema central de este documento, el programa de 
Driver Training de Daimler Colombia S.A. tiene un único proveedor de 
información y se trata de la casa matriz, quien proporciona las pautas y 
características técnicas que se deben socializar en los entrenamientos dados 
por los instructores a los operadores de los vehículos comerciales. 
 
Por parte de las ayudas didácticas y tecnológicas que se usan para los 
entrenamientos, entre ellos simuladores de algunos sistemas, proyector o 
videobeam, elementos de papelería, etc., el área de compras de Daimler 
Colombia se encarga de hacer la solicitud a sus proveedores; ellos reciben 
las cotizaciones y de allí elijen la mejor propuesta. Estos proveedores ya son 
establecidos previamente por la compañía y el área de entrenamiento no 
interviene en el proceso de selección de los proveedores ni de la mejor 
cotización. 
 
Dado lo anterior, se puede concluir que el poder de negociación de los 
proveedores es alto, hablando en términos de la información con la cual se 
estructuran los entrenamientos, lo que constituye un factor de riesgo para 
Daimler Colombia S.A.; por otra parte el poder de negociación de los 
entrenadores es alto debido a que son personas con una especialización en 
las distintas marcas y modelos que distribuye en Colombia la compañía, por 
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lo cual ante el evento de la salida de uno ellos, es difícil ser reemplazado 
dado que las personas que llegaran a hacerlo tendrían una curva ascendente 
de aprendizaje que demandaría de recursos y tiempo para lograr un punto 
máximo de desempeño.     
    
7.2.2 Poder de negociación con los compradores: 
 
El cliente de los vehículos comerciales frecuentemente es una persona con 
amplia trayectoria en el mundo del transporte tanto de carga como de 
pasajeros y en una muy baja proporción de estos clientes son personas que 
apenas van a empezar su incursión en el mundo del transporte sin tener 
ningún tipo de conocimiento previo; por este motivo ellos tienen un gran 
poder de negociación ya que cuentan con el conocimiento del sector 
automotriz y su funcionamiento, lo que se conjuga con la amplia oferta de 
marcas y productos que se ofrecen en el mercado nacional logrando aún más 
incrementar el poder de negociación. 
 
Una oportunidad que tiene Daimler Colombia S.A. frente a sus competidores 
directos es precisamente el programa Driver Training, ya que no todas las 
compañías ofrecen un producto similar a sus clientes y allí es donde el poder 
de negociación de ese comprador empieza a reducirse ya que es un producto 
que él no puede conseguir fácilmente en el mercado y aún menos cuando 
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requiere la información en concreto del vehículo que adquirió o piensa 
adquirir.   
 
Como conclusión se puede mencionar que el poder de negociación del 
comprador es medio, dado que no existe en el mercado nacional una oferta 
similar a la brindada por la compañía y por ellos el cliente puede optar por 2 
caminos distintos: adquirir el producto Driver Training para formar a sus 
operadores y optimizar el uso de sus vehículos o, por el contrario, dejar que 
los operadores sigan manejando las unidades como hasta ahora lo han 
hecho con otros, arriesgándose a ocasionar daños prematuros y reducción 
de la vida útil de los vehículos comerciales adquiridos.  
 
7.2.3 Amenaza de ingreso por productos sustitutos 
 
Existe en el mercado colombiano desde hace unos pocos meses la presencia 
de la compañía Volvo Andina (Volvo Group Colombia) quien distribuye los 
camiones y tiene también dentro de su oferta de servicios posventa un 
producto denominado Driver Development; este producto tiene la siguiente 
estructura: 
 
a. Conducción eficiente 
b. Conducción segura 
c. Negocio y legislación del transporte. 
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d. Salud y primeros auxilios. 
e. Transporte seguro. 
f. Trabajo de construcción42. 
Comparando con el producto ofrecido por Daimler Colombia S.A., el 
programa Driver Training, se observa que su competidor ofrece temas 
adicionales que se pueden convertir en un diferencial para el cliente al 
momento de decidir adquirir el producto de entrenamiento para sus 
operadores. 
 
7.2.4 Rivalidad entre competidores 
 
Tal como se ha visto hasta ahora, la compañía Daimler Colombia S.A. tiene 
bastantes competidores en el mercado colombiano, visto desde el enfoque 
de fabricante y comercializador de vehículos comerciales, pero volviendo al 
contexto del producto Driver Training no existe más que un competidor 
directo en el mercado con un producto similar a que se ofrece para el cliente; 
existen otras ofertas de entrenamiento similares pero son ofrecidos por 
empresas o instituciones que no están directamente en el sector automotriz.  
 
                                            
42 Volvo Trucks Colombia. Recuperado de https://www.volvotrucks.com.co/es-
co/services/driver-development/secure-transport.html. Abril 6 de 2019. 
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Por esta razón no hay una muy fuerte rivalidad entre competidores, por lo 
cual, con base en la teoría de Porter, el producto ofrecido por Daimler 
Colombia S.A. es rentable dado el análisis anterior.  
 
7.2.5 Amenaza de ingreso de productos sustitutos  
 
De acuerdo con la información previamente consultada en lo que respecta a 
posibles competidores que pudieran ofrecer entrenamientos en operación de 
vehículos comerciales, se observa que sólo un fabricante de camiones y 
buses ofrece actualmente un programa similar al de Driver Training ofrecido 
por Daimler Colombia S.A.  
 
De tal forma, se puede decir que la amenaza de ingreso de productos 
sustitutos es baja, ya que dadas las características del programa de 
formación no es sencillo que otras marcas fabricantes de vehículo 
estructuren un entrenamiento con tak grado de profundidad como lo ofrece 





7.3 ANÁLISIS INTERNO 
Mediante las diversas visitas y entrevistas con personal que labora en la 
compañía Daimler Colombia S.A. se pudieron evidenciar algunas de las variables 
calificadas en las matrices de análisis interno que a continuación se explicará: 
a. Matríz de capacidad directiva (tabla 5) 
 
Fuente. El Autor, tomando como base su conocimiento de la compañía. 
 
1. Imagen corporativa 
Responsabilidad Social
x x




3. Evaluación y 
pronóstico del medio
x x
4. Velocidad de 
respuesta a condiciones 
cambiantes
x x










8. Habilidad para atraer 
y retener gente 
altamente creativa
x x
9. Habilidad para 
responder a la 
tecnología cambiante
x x
10. Habilidad para 
manejar la inflación
x x




12. Sistemas de control x x
13. Sistemas de tomas 
de decisiones
x x
14. Sistema de 
coordinación
x x










Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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De acuerdo con el análisis realizado de algunas de las variables contenidas 
en la matriz de capacidad directiva se puede observar que existen bastantes 
fortalezas que benefician la consecución de los objetivos organizacionales; 
podemos destacar algunas como la buena imagen corporativa, lo cual tiene 
directamente un alto impacto en cuanto a cómo los clientes perciben la 
organización en términos de calidad, transparencia en sus procesos y 
responsabilidad social. 
 
Otra gran fortaleza de la organización es la orientación empresarial, dado que 
todos los procesos tienen unos lineamientos corporativos dados por la casa 
matriz (Daimler A.G.) en términos de regulaciones, cargos responsables de 
determinadas funciones, tiempos máximos de ejecución y alcance de las 
responsabilidades de las distintas áreas de la compañía, por lo cual los 
directivos velan constantemente por el cumplimiento de estas indicaciones 
corporativas. Esto tiene un impacto alto dado que el no cumplimiento de las 
indicaciones corporativas podría generar el incumplimiento de los acuerdos 
comerciales con sus socios de negocios y, en última instancia, con los 
clientes. 
 
Una de las debilidades identificadas es la habilidad para atraer y retener gente 
altamente creativa ha sido una de las habilidades directivas más afectadas en 
los últimos años de la organización en Colombia. De acuerdo con cifras dadas 
por el área de Gestión humana, el índice de rotación del personal en las áreas 
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comerciales y de producto está en un 23%, siendo una de las causas la falta 
de motivación por parte de los empleados en querer continuar en su rol laboral 
actual debido a la monotonía que perciben y también por la baja probabilidad 
de ascender jerárquicamente en unos cortos periodos de tiempo, esto 
teniendo en cuenta su formación académica que en ocasiones llega a la 




















b. Matriz de capacidad financiera (tabla 6): 
 
 









1. Acceso a capital 
cuando lo requiere
x x
2. Grado de utilización 
de su capacidad de 
endeudamiento
x x
3. Facilidad para salir del 
mercado
x x







6. Comunicación y 
control gerencial
x x
7. Habilidad para 
competir con precios
x x




9. Estabilidad de costos x x
10. Habilidad para 
mantener el esfuerzo 
ante la demanda cíclica
x x
11. Elasticidad de la 
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Respecto a la capacidad financiera, de acuerdo a la matriz se identificaron 
más debilidades que fortalezas, debido en parte a las fuertes políticas en 
términos de inversión y agilidad en aprobación de gastos repentinos; esto 
obedece a que en la organización se tiene contemplado que la Dirección 
Financiera de Daimler Colombia S.A. reporte sus operaciones y resultados 
directamente a la casa matriz (Daimler A.G. en Alemania) sin tener directa 
influencia o subordinación del Director General en Colombia. 
 
Dado lo anterior, cualquier necesidad presupuestal no contemplada con 
anterioridad hace que esa solicitud ingrese en una fila de aprobaciones por 
parte de las áreas financieras externas y por consiguiente afecta la ágil toma 
de decisiones estratégicas de la compañía. Por lo tanto, esta debilidad tiene 
un impacto bastante alto en la percepción por parte del mercado en términos 
de agilidad de respuesta frente a cambios en las condiciones comerciales.  
 
Otra debilidad identificada es la habilidad para competir con precios dado que 
las marcas comercializadas por Daimler Colombia S.A. hacen parte de las 
denominadas “Premium” dada su alta incorporación tecnológica, 
principalmente en las marcas Mercedes Benz y Freightliner, lo cual dificulta 
que en situaciones mercantiles donde la competencia baja considerablemente 
sus precios, la compañía no puede reaccionar de forma favorable para el 
cliente bajando sus precios con respecto a los competidores. Esto tiene un 
alto impacto negativo para el cliente puesto que en el segmento de los 
87 
 
vehículos comerciales uno de los factores decisivos al momento de comprar 
es el precio uno de los motivos de compra que más peso tiene en su decisión.   























c. Capacidad Tecnológica (tabla 7): 
 
 







1. Habilidad técnica de 
manufactura                               
X X
2. Capacidad de 
innovación
X X
3. Nivel de tecnología 
utilizado en los procesos
X X
4. Fuerza de patentes y 
procesos
X X
5. Efectividad de la 
producción y programas 
de entrega
X X
6. Valor agregado al 
producto
X X
7. Intensidad de mano 
de obra en el producto
X X
8. Economía de escala X X
9. Nivel tecnológico X X




11. Nivel de 
coordinación e 
integración con otras 
áreas
X X
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Respecto de la capacidad tecnológica, la compañía Daimler Colombia S.A. 
tiene varias fortalezas dado su continua innovación en términos de productos, 
entre ellas se puede destacar los sistemas de postratamiento de gases 
contaminantes que los motores producen durante su funcionamiento. Daimler 
A.G. es reconocido mundialmente por su preocupación por evitar que el 
vehículo que comercializa, produzcan algún tipo de perjuicio para el medio 
ambiente y en general para los seres vivos, por lo cual ha desarrollado varios 
sistemas que evitan precisamente eso, tales como el Bluetec, que es un 
catalizador de reducción de los óxidos de nitrógeno que producen los motores 
para descomponerlos y hacer que por el tubo de escape sólo salgan 
moléculas de hidrogeno y vapores de agua. 
 
Sistemas como este hacen que Daimler A.G. y por ende Daimler Colombia 
S.A. tenga una muy buena reputación entre los consumidores de vehículos 
comerciales y entre sus competidores, quienes reconocen que deben estar 
en igualdad de condiciones para poder seguir sobreviviendo en el mundo 
automotriz, por lo que han tenido que adoptar algunos de los desarrollos 
tecnológicos patentados por Daimler A.G, e incorporarlos en sus vehículos.  
 
Como debilidad relacionada con la capacidad tecnológica se puede nombrar 
que para los clientes de vehículos comerciales es en ocasiones motivo de 
preocupación el que los camiones y buses tengan tanta electrónica y sistemas 
que requieren de un computador de diagnóstico para realizar los trabajos de 
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reparación puesto que están acostumbrados a tecnologías mucho más 
sencillas que no necesitan de una mano de obra tan especializada y, para 
ellos punto negativo, tan costosa en términos de costos de mantenimiento. 
Esto tiene un alto impacto en la relación comercial con el cliente y 
frecuentemente así lo expresan, por ejemplo, cuando reciben la primera 
capacitación a manera de familiarización el producto que recién adquirieron y 
allí preguntan por los costos de reparación y mantenimiento, argumentando 
que en otras marcas no necesitan de ir a los concesionarios para hacer dichos 
trabajos.  
 
Otra debilidad que se logró identificar es que existe una baja flexibilidad en la 
producción dado que las plantas de ensamble que abastecen el mercado 
colombiano para Daimler Colombia S.A. tienen una programación establecida 
con varios meses de anticipación y cualquier cambio en el producto o solicitud 
adicional por parte del cliente no puede ser atendida directamente en el sitio 
de ensamble sino que debe ser llevada a cabo sólo hasta el momento en que 
el vehículo llega al sitio de inspección previa a la entrega al cliente, lo que en 
ocasiones genera demoras que se convierten en molestias para el cliente y 
costos adicionales para Daimler Colombia S.A. 





d. Capacidad del Talento humano (Tabla 8): 
 
 
 Fuente. El Autor, tomando como base su conocimiento de la compañía. 
 
 
Por parte del talento humano se identificó una gran fortaleza en el hecho que 
el nivel académico del personal en Daimler Colombia S.A. ha venido en 
aumento con respecto a 10 años atrás, cuando el mayor porcentaje de 
empleados tenían carreras técnicas y tecnológicas y una pequeña parte del 
personal tenían estudios profesionales. Por tal motivo el área de talento 
humano y selección inició la labor de exigir unos más latos niveles 
académicos al momento de elegir personas para ocupar cargos desde el nivel 
operacional hasta directivo en la compañía. 
 
1. Nivel académico del 
talento
x x
2. Experiencia técnica x x
3. Estabilidad x x
4. Rotación x x
5. Ausentismo x x
6. Pertenencia x x
7. Motivación x
8. Nivel de 
remuneración
x x
9. Accidentalidad x x
10. Retiros x x








Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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Es así como actualmente un 85% de las personas que trabajan para Daimler 
Colombia S.A. tienen títulos profesionales y de ellos un 40% tienen estudios 
posgraduales, esto de acuerdo con entrevista realizada al área encargada de 
reclutamiento y selección del talento humano en marzo de 2019. Allí 
comentaron que ha sido un esfuerzo enorme en términos de búsqueda del 
personal dado que las exigencias salariales por parte de los candidatos son 
altas y se debe generar una buena propuesta económica para lograr persuadir 
a las personas idóneas para ciertos cargos que cumplen con el perfil solicitado 
por la compañía. 
 
Así mismo se logró reconocer una fuerte debilidad relacionada con el talento 
humano y es que los niveles de rotación del personal son bastante elevados, 
como se expuso previamente en este documento y esto afecta negativamente 
la operación en algunos casos debido a que se ha llegado a presentar el caso 
de tener que cancelar compromisos con clientes dado que la persona que 
debe atenderlo se ha retirado repentinamente y no se cuenta con un plan de 
contingencia u otra persona que pueda suplir ese requerimiento por parte del 
cliente.  
 
Esto genera un impacto negativo de cara el cliente de Daimler Colombia S.A. 
dado que la imagen de la compañía no será favorable para él y se puede 
convertir en un motivo para que él desista de continuar en la relación 
comercial con la compañía. Así mismo la rotación del personal hace que 
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algunos proyectos de la organización se retrasen en el cronograma de 
realización puesto que las personas responsables de llevarlos a cabo se 
retiran o cambian de posición en la organización y otras personas deben 
retomar esas funciones, lo que causa que los tiempos se prolonguen o en 
ocasiones deban sufrir cambios en su concepción para ajustarlos a las 




















e. Capacidad Competitiva (tabla 9): 
 
 
 Fuente. El Autor, tomando como base su conocimiento de la compañía. 
 
1. Fuerza de producto, 
calidad, exclusividad
X X
2. Lealtad y satisfacción 
del cliente
X X
3. Participación del 
mercado
X X
4. Bajos costos de 
distribución y ventas
X X
5. Uso de la curva de 
experiencia
X X
6. Uso del ciclo de vida 
del producto y del ciclo 
de reposición
X X
7. Inversión en I&D para 
desarrollo de nuevos 
productos
X X
8. Grandes barreras en 
entrada de productos en 
la compañía
X X










11. Concentración de 
consumidores
X X
12. administración de 
clientes
X X
13. Acceso a organismos 
privados o públicos
X X











Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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En relación con la capacidad competitiva se puede mencionar que Daimler 
Colombia S.A. tiene una gran fortaleza en el hecho que las marcas que 
comercializa en vehículos comerciales (Mercedes Benz, Freightliner y FUSO) 
tienen un buen posicionamiento por diversas razones, entre ellas la buena 
calidad, tecnología incorporada, eficiencia en términos de consumo de 
combustible, confiabilidad y diseño.  
 
Dado que la marca Mercedes Benz es una de las 10 más reconocidas 
mundialmente, se convierte en una marca aspiracional y por tanto se puede 
considerar exclusiva, motivo por el cual para muchos de los clientes de 
vehículos comerciales se convierte en una meta llegar a tener un camión, bus 
o van de las marcas comercializadas por Daimler A.G. Esto se traduce en 
cifras de ventas altas cada vez que se lanza un nuevo producto al mercado y 
también en voz a voz positivo para la compañía entre los distintos gremios 
dedicados al transporte en Colombia. 
 
Esto se logra gracias a las altas inversiones que la compañía a nivel mundial 
en investigación y desarrollo de nuevas tecnologías que mejoren la calidad y 
rendimiento de los productos que comercializa, esta es otra de las grandes 
fortalezas que se pueden mencionar sobre la empresa. Entre algunos 
ejemplos de este tipo de inversiones se pueden citar dos casos: la 
construcción en el año 2004 de un túnel de viento para el diseño de los 
camiones, allí se puede modelar un camión a escala real y simular las 
condiciones ambientales que podría encontrar en su operación normal. Dicho 
dispositivo tuvo un costo aproximado de 14 millones de dólares y Daimler A.G. 
es el único fabricante de camiones que cuenta con este tipo de dispositivos 
en Norteamérica.  
 
El otro ejemplo es la inversión que actualmente la compañía está haciendo en 
la investigación de nuevas fuentes alternativas de energía para la movilidad 
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de cargas y pasajeros, desarrollando los primeros camiones, buses y vans 
completamente eléctricos con una autonomía de hasta 400 kilómetros; estos 
vehículos ya están siendo operadores por algunos clientes piloto que 
colaboran con la compañía en el proceso de pruebas reales previas a la 
completa comercialización en mercados donde la infraestructura del país lo 
permita.  
 
Una debilidad que se pudo identificar con respecto a la capacidad competitiva 
es el acceso a organismos públicos debido a que, en el caso de Colombia, 
participar en las licitaciones no es un proceso sencillo y requiere de recursos 
tanto en términos financieros como de tiempo, por lo cual Daimler Colombia 
S.A. tiene apenas una persona en toda la organización dedicada a las 
relaciones institucionales. Esta persona se encarga de administrar la relación 
con organismos de tránsito, ministerio del transporte, alcaldías y 
gobernaciones; dentro de sus funciones está el coordinar cualquier tipo de 
apoyo técnico que estos organismos requieran de la compañía y así mismo 
hacer la labor comercial en el caso que estén interesado en la compra de 
vehículos comerciales para su uso.  
 
Dado que Daimler A.G. tiene una fuerte política corporativa antisoborno y 
cualquier tipo de dádivas a entregar a cambio de hacer un negocio, en 
ocasiones se hace dispendioso el trabajar con organismo estatales ya que no 
se le permita a los funcionario de la compañía hacer invitaciones muy 
costosas a restaurantes, eventos públicos como conciertos u obras de teatro, 
etc., motivo por el cual la relación con este tipo de cliente es opacada por las 
compañías competidoras en Colombia para las marcas que distribuye Daimler 
Colombia S.A. 
 
Lo anterior en parte se debe a que las principales compañías competidoras 
en vehículos comerciales que tiene Daimler A.G. en Colombia son empresas 
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que representan esas grandes marcas, pero no son directamente la compañía 
productora en el país. Para explicar un poco mejor este punto cabe mencionar 
que las principales marcas competidoras para Daimler A.G, y su filial en 
Colombia son Kenworth (marca propiedad de la compañía Paccar y 
representada en Colombia por la empresa Kenworth de la Montaña), 
International (marca propiedad de la compañía Navistar y representada en el 
país por la empresa Navitrans), Volvo (marca propiedad de AB Volvo Holding 
y) y Chevrolet (marca propiedad de General Motors) quien tiene una gran 
cantidad de distribuidores autorizados en el país. 
 
Estas empresas representantes de las marcas competidoras no tienen las 
mismas políticas tan estrictas en términos de invitaciones, obsequios o 
beneficios anexos a la negociación de los vehículos comerciales y por este 
asunto Daimler Colombia S.A. en ocasiones se encuentra en desventaja 
frente a sus competidores. Adicionalmente a esto, si un organismo estatal 
tiene o ha tenido al menos sospecha de corrupción en su gestión, para 
Daimler A.G. se descarta el hecho de establecer una relación comercial con 
este ente gubernamental debido a riesgo de poner en juego la reputación de 
la compañía.  
 
Otra debilidad que se pudo percibir es la administración de clientes, en parte 
debido a la despreocupación de algunos colaboradores en el relacionamiento 
y cuidado de los clientes que la organización tiene. Por citar un ejemplo se 
puede mencionar que en el año 2006 la empresa Ciudad Limpia, dedicada a 
la recolección de basuras en las ciudades de Bogotá, Neiva y Cali, hizo la 
compra de 60 unidades Mercedes Benz de referencia Actros. Dichos 
camiones tuvieron la supervisión de Daimler Colombia S.A. durante el tiempo 
en que estuvieron operando con el cliente; para el año 2017 se inició la 
renovación de la flota de camiones de este cliente y por la falta de proximidad 
con el cliente, en parte por descuido del área comercial de Daimler Colombia 
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S.A., este cliente adquirió su flota de camiones nuevos con marcas que antes 
para ellos eran desconocidas y que están ganando participación en el 




7.4 MATRIZ Y ESTRATEGIAS DOFA.  
 
De acuerdo con el análisis de los diversos factores internos y externo de la organización Daimler Colombia S.A., surge la 
siguiente matríz DOFA con sus respectivas estrategias a desarrollar a futuro para el producto Driver Traning. 
 
 
Tabla N°6 Matriz y estrategias DOFA 
Fuente. El Autor, con base en Análisis Externo e Interno de la compañía. 
 
Fortalezas – F Debilidades - D
Buena imagen corporativa Habilidad para retener personal con alta grado de creatividad
Orientación empresarial Poco acceso a capital cuando lo requiere
Capacidad de innovación Habilidad para competir con precios
Nivel tecnológico Baja flexibilidad en la producción
Nivel académico del talento humano Alta rotación del personal
Inversión en I+D Administración de clientes
Oportunidades - O Estrategias - FO Estrategias - DO
Otros medios de transporte poco incentivados
Medidas ambientales, cumplimiento de normas EURO IV
Fondo de reposición para camiones obsoletos
Ausencia de productos similares al D.T. en las demás marcas
Amenazas - A Estrategias - FA Estrategias - DA
Proyecto de movilizar mayor cantidad de carga por el rio Magdalena
Posicionamiento de marcas competidoras
Formación virtual gratuita
Ingreso al país de nuevas marcas de camiones y buses
Preocupación medioambiental carreteras
Orientación al cliente para brindarle el entrenamiento que él considere 
necesario recibir.
Buscar lealtad de marca por parte de los consumidores del 
programa Driver Training usando al máximo la capacidad 
instalada del áre de entrenamiento de Daimler Colombia S.A.
Penetrar nuevos mercados para el  entrenamiento Driver Training, 
aprovechando los lanzamiento de productos en el mercado colombiano
Aumentar la tasa de consumo del entrenamiento Driver Training en los clientes 
que actualmente han adquirido los cursos. 
Mantener la satisfacción de los clientes que han comprado el 
producto Driver Training,  ofreciendoles productos 
complementarios de Daimler Colombia S.A.
Reposicionar el programa Driver Training de Daimler Colombia 
S.A. en el sector automotríz colombiano





8. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO 
 
8.1 OBJETIVOS CUALITATIVOS 
 
Lograr el posicionamiento del programa Driver Training de Daimler Colombia como 
el mejor de entrenamiento teórico práctico para la operación de vehículos 
comerciales en el sector automotriz de Colombia. 
 
8.2 OBJETIVOS CUANTITATIVOS 
 
1. Incrementar en un 25% la cantidad de participantes en el programa Driver 
Training de Daimler Colombia para Julio de 2020 con respecto al mismo 
periodo de 2019.  
2. Alcanzar la ejecución de al menos el 100% de la cantidad de horas / cátedra 
que la capacidad instalada de entrenadores de Driver Training ofrece para el 
año 2020.    
3. Incrementar en un 20% la rentabilidad del programa Driver Training para el 
año 2020. 
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9. ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 
 
Pata lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos, se han desarrolladas 










Captación de clientes de los competidores estimulando 
la demanda selectiva, compitiendo en confrontación 
directa.
Alcanzar la ejecución de al menos el 100% de la 
cantidad de horas / cátedra que la capacidad instalada 
de entrenadores de Driver Training ofrece para el año 
2020.    
Optimización de uso de los recursos disponibles para el 
programa Driver Training de Daimler Colombia S.A.
Lograr el reconocimiento del programa Driver Training 
de Daimler Colombia como el mejor de entrenamiento 
teórico práctico para la operación de vehículos 
comerciales en el sector automotriz de Colombia.
Reposicionamiento del programa Driver Training de 
Daimler Colombia en el sector automotriz colombiano. 
Incrementar en un 25% la cantidad de participantes en 
el programa Driver Training de Daimler Colombia para 
Julio de 2020 con respecto al mismo periodo de 2019.
Atracción de clientes estimulando la demanda 
primaria, aumentado la disposición de compra
Incrementar en un 20% la rentabilidad del programa 
Driver Training para el año 2020.
Segmentación concentrada en el mercado de clientes 
de vehículos comerciales para pasajeros y carga.
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Identificar los contenidos que los 
competidores ofrecen para los 
entrenamientos a operadores 
(benchmarking) a través del uso 
de mystery shoppers.
Marcar la ventaja diferencial por 
utilidad de la información que el 
cliente recibo del programa de 
entrenamiento.
Lograr el reconocimiento del 
programa Driver Training de 
Daimler Colombia como el mejor 
de entrenamiento teórico práctico 
para la operación de vehículos 
comerciales en el sector 
automotriz de Colombia.
Reposicionamiento del programa 
Driver Training de Daimler 





Desarrollar cartillas informativas 
que permitan a los operadores 
de vehículos comerciales 
conocer el contenido temático y 
la estructura del programa Driver 
Training de Daimler Colombia 
S.A.
Inclusión de publicidad en el 
portal web de Daimler Colombia 
S.A. relacionada con el programa 
Driver Training.
Generar campaña promocional 
para que los operadores que se 
inscriban a través del portal web 
reciban un 25% de descuento en 
el valor del entrenamiento 
básico del programa Driver 
Training.
Realizar visitas a los puntos de 
concentración (terminales de 
carga y pasajeros) de operadores 
de vehículos comerciales y 
entregar material informativo 
del programa Driver Training
Captación de clientes de los 
competidores estimulando la 
demanda selectiva, compitiendo 
en confrontación directa.
Seleccionar los potenciales 
clientes que estén más 
interesdos en adquirir el 
programa Driver Training y a 
ellos invitarlos a un evento de 
relanzamiento (Parrillada). 
Máximo 50 clientes con 1 
acompañante.
Incrementar en un 25% la cantidad 
de participantes en el programa 
Driver Training de Daimler 
Colombia para Julio de 2020 con 
respecto al mismo periodo de 
2019.
Atracción de clientes estimulando 
la demanda primaria, aumentado 










Encuestar a los clientes 
potenciales respecto de los 
temas que mayor interés 
generan en ellos para así ajustar 
el programa Driver Training de 
Daimler Colombia S.A:
Ofrecer para los clientes de 
ciudades distintas a Bogotá la 
posibilidad de que los 
entrenadores vayan a sus 
instalaciones cobrandoles un 
precio más alto, garantizándoles 
la exclusividad del 
entrenamiento para ellos.
Reducir el tiempo del 
entrenamiento básico 
(familiarización con el vehículo) 
a 5 horas para un grupo de 10 
operadores; con esto se logra 
reducir la cantidad de dinero 
invertido en hospedaje para los 
entrenandores de Driver 
Training, quienes podrían viajar a 
otras ciudades y volver el mismo 
día. 
Incrementar en un 20% la 
rentabilidad del programa Driver 
Training para el año 2020.
Segmentación concentrada en el 
mercado de clientes de vehículos 
comerciales para pasajeros y 
carga.
Alcanzar la ejecución de al menos 
el 100% de la cantidad de horas / 
cátedra que la capacidad instalada 
de entrenadores de Driver Training 
ofrece para el año 2020.    
Optimización de uso de los 
recursos disponibles para el 
programa Driver Training de 
Daimler Colombia S.A.
Incentivar mediante 
bonificaciones del 2% del valor 
del entrenamiento realizado 
cuando se supere la meta de 
horas mensuales ejecutadas para 
el programa Driver Training 
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OBJETIVOS ACCIONES PRESUPUESTO DETALLE
Identificar los contenidos que 
los competidores ofrecen para 
los entrenamientos a 
operadores (benchmarking) a 
través del uso de mystery 
shoppers.
$ 7.200.000
Mystery Shopper, agencia IPSOS 
Loyalty
Marcar la ventaja diferencial por 
utilidad de la información que el 
cliente recibo del programa de 
entrenamiento.
$ 0
Desarrollar cartillas informativas 
que permitan a los operadores 
de vehículos comerciales 
conocer el contenido temático y 
la estructura del programa 
Driver Training de Daimler 
Colombia S.A.
$ 1.624.000 200 cartillas, empresa Linotipia
Inclusión de publicidad en el 
portal web de Daimler Colombia 




actualización portal web 
Daimler Colombia S.A.
Generar campaña promocional 
para que los operadores que se 
inscriban a través del portal web 
reciban un 25% de descuento en 
el valor del entrenamiento 
básico del programa Driver 
Training.
0 (está incluido en el pago por 
actualizar la página web de 
Daimler Colombia)
Realizar visitas a los puntos de 
concentración (terminales de 
carga y pasajeros) de 
operadores de vehículos 
comerciales y entregar material 
informativo del programa Driver 
Training
$ 7.399.928
500 volantes y 2 encuestadores 
durante 4 meses
Seleccionar los potenciales 
clientes que estén más 
interesdos en adquirir el 
programa Driver Training y a 
ellos invitarlos a un evento de 
relanzamiento (Parrillada). 
Máximo 50 clientes con 1 
acompañante.
$ 3.500.000
Insumos para asado, 100 
peronas
Encuestar a los clientes 
potenciales respecto de los 
temas que mayor interés 
generan en ellos para así ajustar 
el programa Driver Training de 
Daimler Colombia S.A:
$ 1.800.000
2 encuestadores, un mes de 
trabajo.
Ofrecer para los clientes de 
ciudades distintas a Bogotá la 
posibilidad de que los 
entrenadores vayan a sus 
instalaciones cobrandoles un 
precio más alto, garantizándoles 
la exclusividad del 
entrenamiento para ellos.
$ 0
Reducir el tiempo del 
entrenamiento básico 
(familiarización con el vehículo) 
a 5 horas para un grupo de 10 
operadores; con esto se logra 
reducir la cantidad de dinero 
invertido en hospedaje para los 
entrenandores de Driver 
Training, quienes podrían viajar 
a otras ciudades y volver el 
mismo día. 
$ 0
Alcanzar la ejecución de al menos el 100% de la 
cantidad de horas / cátedra que la capacidad instalada 
de entrenadores de Driver Training ofrece para el año 
2020.    
Incentivar mediante 
bonificaciones del 2% del valor 
del entrenamiento realizado 
cuando se supere la meta de 
horas mensuales ejecutadas 
para el programa Driver Training 
$ 0
TOTAL $ 36.523.928
Incrementar en un 20% la rentabilidad del programa 
Driver Training para el año 2020.
Lograr el reconocimiento del programa Driver Training 
de Daimler Colombia como el mejor de entrenamiento 
teórico práctico para la operación de vehículos 
comerciales en el sector automotriz de Colombia.
Incrementar en un 25% la cantidad de participantes en 
el programa Driver Training de Daimler Colombia para 
Julio de 2020 con respecto al mismo periodo de 2019.
PARTE 3 



























13. CONTROLES AL PLAN DE MERCADEO 
 
De acuerdo a las estrategias planteadas, para el plan de mercadeo del programa 
Driver Training se fijan los siguientes controles: 
- Reposicionamiento del programa Driver Training de Daimler Colombia 
en el sector automotriz colombiano; se realizará un control trimestral de la 
ejecución de los entrenamientos del programa, observando en especial el 
crecimiento en la cantidad de réplicas de los cursos avanzados para los 
operadores (módulos 2 y 3), ya que actualmente son los que menos 
ejecución tienen.  
Para esto se partirá del mes de julio de 2019 hasta completar cuatro controles 
en julio de 2020, dichos controles serán llevados a cabo mediante revisión 
de la bitácora diaria de entrenamiento, base de datos alimentada por el área 
de entrenamiento de Daimler Colombia S.A.  
 
- Atracción de clientes estimulando la demanda primaria, aumentado la 
disposición de compra; dado que esta estrategia se centra en el contacto 
con el cliente a través de la visita a la página web de Daimler Colombia S.A., 
se hará junto con el proveedor que alimenta dicha página un monitoreo de la 
cantidad de visitas que el banner del programa Driver Training tiene 




Se espera que para enero de 2020 se haya incrementado en un 25% la 
cantidad de visitantes con respecto a las cifras de agosto de 2019; se espera 
lograr esta cifra apoyándose en visitas en sitios de concentración de 
operadores de vehículos comerciales tales como terminales de pasajeros y 
carga, centrales de abastos de las principales ciudades y otros sitios. Allí se 
entregará material publicitario que invitará a los operadores a ingresar a la 
página web e inscribirse para asistir a los entrenamientos de Driver Training.  
     
- Segmentación concentrada en el mercado de clientes de vehículos 
comerciales para pasajeros y carga. Específicamente se busca que el 
tiempo efectivo de entrenamiento a los operadores pase de 8 horas a 5 horas, 
por lo cual se harán revisiones al contenido y el tiempo dedicado a ellos en 
cada entrenamiento básico de Driver Training, con lo cual se espera que para 
diciembre de 2019 el entrenamiento sea de 6,5 horas y en marzo 2020 esté 
en 5 horas de curso teórico - práctico. 
 
- Optimización de uso de los recursos disponibles para el programa 
Driver Training de Daimler Colombia S.A.; para julio de 2020 tener un 
incremento en las horas / catedra de al menos un 8% con respecto al mismo 
periodo en 2019. 
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Luego de estudiar la situación actual del Programa Driver Training de Daimler 
Colombia S.A. se pudo observar: 
 
- La capacidad instalada de entrenadores para el programa está siendo 
subutilizada y por tanto se está incurriendo en costos elevados comparado 
con los ingresos percibidos por la venta de los distintos módulos del 
programa de formación para operadores de vehículos comerciales. 
 
- Existe un bajo porcentaje de clientes de vehículos comerciales de Daimler 
Colombia S.A. que conocen el programa Driver Training y debido a esto no 
se ha podido generar ingresos considerables para el área de entrenamiento 
por dicho concepto, lo cual se debe a la poca publicidad hecha para el 
producto. 
 
- Algunos de los contenidos temáticos de los distintos módulos del programa 
Driver Training que actualmente están siendo ofrecidos a los clientes 
requieren de ser actualizados, puesto que el mercado así lo demanda, dado 
que ahora el operador no sólo necesita conocer del correcto funcionamiento 
de la máquina, sino que además necesita conocer de aspectos tales como 
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salud ocupacional, salud ocupacional y reglamentaciones referentes al 
trabajo que desempeña.  
 
14.2 Recomendaciones   
 
- Daimler Colombia S.A., a través de su área de entrenamiento, debe fortalecer 
el posicionamiento del programa Driver Training en sus clientes de vehículos 
comerciales a por medio de una mayor difusión en plataformas digitales y en 
publicidad física en visitas a los clientes de vehículos comerciales. 
 
- La gerencia de entrenamiento de Daimler Colombia S.A. debe implementar 
un control estricto en la cantidad de horas / catedra impartidas por sus tres 
instructores de Driver Training para garantizar que mensualmente están 
cumpliendo con la meta mínima, estableciendo indicadores claves que 
permitan evaluar también la calidad de dichos entrenamientos. 
 
- Diversificar los contenidos temáticos del programa Driver Training 
enfocándolos a lo que el cliente / operador de vehículos comerciales necesita 
para cumplir con su trabajo en las condiciones actuales del mercado, esto 
redundará en una actualización del programa lo que significará hacer algunos 
cambios en el proceso de formación de los clientes, incluyendo nuevos temas 




15. PROPUESTA DE SOCIALIZACIÓN DEL TRABAJO DE GRADO 
 
Para realizar la socialización del plan de mercadeo para el programa Driver 
Training se planea realizar una reunión con el equipo gerencial de la Dirección 
de Posventa, invitando a los gerentes de capacitación, repuestos y asistencia 
técnica. Usando una presentación en powerpoint se les expondrá la situación 
actual del sector automotriz y del transporte en Colombia, para de allí pasar a 
presentar el parque automotor de vehículos comerciales en los segmentos de 
camiones, buses y vans para darles a conocer el potencial mercado que tiene el 
programa de formación de operadores. 
 
Luego se les dará a conocer la capacidad instalada del área de entrenamiento 
que está dedicada a desarrollar el programa Driver Training de Daimler Colombia 
S.A. y cómo está siendo utilizada actualmente, para de allí pasar a presentarles 
el plan de mercadeo propuesto para el programa y cómo su implementación 
traería beneficios económicos para la compañía. Finalmente, se les expondrían 
las consecuencias de no hacerlo para que ellos puedan dar su punto de vista a 
través de una plenaria moderada por la persona que hizo la presentación, 
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